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I. INTRODUCCIÓN 
Los motivos por los que los hombres y las mujeres de todas las 
edades realizan deporte son de muy diversa índole, entre ellos figuran la 
necesidad de bienestar mental y corporal (impulsados directamente por 
el sedentarismo que vive el país), el profesionalismo, el deseo de 
establecer distinciones sociales, el gusto por embellecer el aspecto 
externo de la persona, o simplemente dejarse llevar por las masas. 
 
De la larga historia del deporte, son los últimos veinte años los 
que han supuesto una más notable y radical evolución. Los grandes 
eventos deportivos, así como las grandes figuras internacionales, se han 
hecho parte de esta revolución al momento de practicar deporte. Hoy 
vivimos en una época que ha complementado el culto al cuerpo con 
cualquier otra aptitud y condición. La vestimenta, el calzado y los  
implementos, al momento de realizar deporte tiene que estar de acuerdo 
con el vivir y sentir de las personas. 
 
Las nuevas tecnologías en maquinaria y materias primas, así 
como las nuevas modas que han impuesto las figuras mundiales, han 
hecho eco en las personas, las cuales ahora se preocupan no solo de 
vestir y calzar adecuadamente, también de utilizar todos los 
implementos que necesite cada disciplina, para ser practicada de la 
mejor manera, cambiando por completo su forma de vida y la de su 
entorno. 
 
La demanda de los productos de este giro de negocios es 
completamente variable, mostrando su mayor alza en temporadas de 
primavera y verano, lo cual indica claramente que su variabilidad 
depende de las estaciones climáticas. Las tiendas deportivas en Santiago 
 8 
 
abundan, teniendo su foco de demanda más alto, en los centros 
comerciales presenten en la ciudad, mientras que las tiendas 
minoristas, intentan entregar el valor agregado a los clientes, en 
pequeños y diversos aspectos del negocio. 
 
En Santiago, existen gran variedad de negocios relacionados 
con la indumentaria deportiva, entre los cuales se pueden visualizar con 
mayor presencia en el mercado, las grandes marcas internacionales, y 
en menor medida, empresas dedicadas a importar replicas o empresas 
que importan indumentaria solo para maquilar y vender al Retail 
nacional e internacional. En un menor porcentaje, se encuentran  
empresas que se dedican a confeccionar y personalizar la indumentaria. 
Los precios de los primeros suelen ser elevados, mientras que la calidad 
de las prendas en algunos, es inferior al estándar, todo esto debido a la 
actividad que se presenta en el mercado, el cual sigue en aumento, por 
lo cual las empresas buscan obtener mayores ganancias, mientras que 
algunos clientes privilegian los precios antes que la calidad. 
 
I.1. Importancia de realizar el proyecto 
En conjunto, todas las variables de importancia que se 
presentan al momento de realizar un deporte, tales como: la moda, los 
gustos, las profesiones, la tecnología, las opciones de mercado y sus 
precios, generan una necesidad de suministrar los implementos 
adecuados para cada persona, puesto que no todos pueden acceder a 
una implementación adecuada. El foco directo que se debe atacar, está 
representado por la diferenciación de las personas al realizar un 
deporte. 
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Esta diferenciación es buscada a todo nivel y ámbito dentro la 
disciplina que se ejecute, y no es de fácil acceso para todos los 
deportistas. El mercado de la indumentaria deportiva, es donde las 
opciones crecen día a día, tomando desde la materia prima, hasta la 
personalización de la indumentaria. Es este último punto, es en donde 
se visualiza un mercado objetivo, donde es posible generar nuevas ideas 
y conceptos, así como utilizar las nuevas tecnologías de libre 
disposición, entregando servicios y productos de manufactura nacional, 
y de excelente niveles de calidad. 
 
Este mercado también representa una oportunidad para el 
emprendimiento, una oportunidad para satisfacer la demanda creciente 
actual, más la que se avecina, conjunto se acercan las épocas de mejor 
clima. De esta forma es posible satisfacer las solicitudes de todo tipo de 
deportistas, entregarles el valor agregado que están buscando para la 
diferenciación entre sus pares, y gracias a esto, expandir los mercados a 
los cuales se podría apuntar. 
 
I.2. Breve discusión bibliográfica 
En la actualidad se han tomado una serie de medidas a nivel 
mundial para dar más énfasis al deporte en la vida de las personas, 
entre los comienzos  se pueden nombrar a (UNESCO, 2000), quién en el 
primer artículo de la Carta Internacional de la Educación Física y 
Deporte, señala que “la práctica de la educación física y el deporte es un 
derecho fundamental para todos” y en el artículo dos releva que “la 
educación física y el deporte constituyen un elemento esencial de la 
educación permanente dentro del sistema global de educación”. En este 
punto, hace alusión a las bondades de la práctica del deporte, 
especificando que “la educación física y el deporte contribuyen a 
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preservar y mejorar la salud, a proporcionar una sana ocupación del 
tiempo libre y a resistir mejor los inconvenientes de la vida moderna”. 
 
Aunque organismos internacionales al intentado contribuir a 
mejorar la vida de las personas, en nuestro país nos encontramos con 
un realidad distinta, en donde el sedentarismo es parte de la vida 
cotidiana. La encuesta (CASEN, 2013) expone que entre los años 2006 y 
2012, la población que se declaró como sedentarios, disminuyó de un 
87,2% a un 82,7%. Si bien este porcentaje aún es alto, ha dado pie para 
que grandes empresas vean oportunidades de fomentar el deporte, como 
lo expone Carolina Silva (2015) en su artículo publicado en el diario La 
Últimas Noticias, donde indica que, en cinco años se duplicó el 
porcentaje de mujeres en los 10 kilómetros de Brooks, pasando de un 
30% a un 60%. Siguiendo este Boom del deporte, Carolina Silva y P. 
Avilés (2015) en su artículo publicado en el diario La Últimas Noticias, 
indican que un 75% de las ventas Running corresponden a productos 
para mujeres. Este último dato indica que uno de los puntos más 
importantes al momento de realizar deporte, es la vestimenta. El asesor 
jurídico de la Federación Mundial de la Industria de Artículos Deportivos 
(WFSGI) (Schaefer, Dr. Jochen M., 2012), indica que los artículos 
deportivos del siglo XXI simbolizan deporte, estilo de vida y moda. El 
diseño del producto, ya sea retro o con visión de futuro, es fundamental 
para su éxito comercial. Este éxito comercial concuerda con la 
afirmación de calidad (GARVIN, 1988) el cual menciona que dentro de 
sus cinco definiciones se encuentra aquella basada en el usuario, la 
cual nos habla que la calidad viene determinada por lo que el 
consumidor desea y que se ajuste al uso que se pretende dar al 
producto o servicio. 
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I.3. Contribución del trabajo 
El emprendimiento de esta empresa buscar poder generar una 
oportunidad a todos los sectores deportivos de la capital, entregando el 
valor agregado que hoy es tan importante, al momento de realizar 
deporte, sin desmerecer la calidad de los productos, en desmedro de 
otros factores. Por esto, se presentan grandes oportunidades para 
innovar,  mediante la  utilización de maquinaria especializada, y la 
oportunidad de que los clientes pueden seguir de cerca el proceso de 
elaboración, desde seleccionar las materias primas, proponer los 
diseños, incluso tener la oportunidad de probar los productos ofrecidos. 
Sin duda ofrecer productos de calidad, dar la oportunidad de 
personalizarlos, y generar una cercanía con los consumidores finales, 
otorga confianza, la cual en la actualizada no solo se muestra de forma 
personal, sino que existe un sinfín de plataformas, que otorgan 
publicidad en base a experiencias de clientes. 
 
I.4. Objetivo general 
Evaluar Pre Factibilidad de crear una empresa de 
Confecciones y Estampados Personalizados, y Venta de Artículos 
Deportivos, en la ciudad de Santiago. 
 
I.4.1. Objetivos específicos 
Para evaluar la Pre Factibilidad de crear una empresa de 
Confecciones y Estampados Personalizados, y Venta de Artículos 
Deportivos, en la ciudad de Santiago, se realizarán algunos estudios 
para obtener información que sirva como base en la toma de decisiones, 
y se puedan realizar conclusiones con datos verídicos. 
 
Para obtener lo anterior, se considera lo siguiente: 
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 Realizar un Estudio de Mercado para obtener, analizar y 
comunicar información acerca de los clientes, el producto, el 
precio, el tipo de distribución, las promociones, los competidores y 
los proveedores. 
 Desarrollar el estudio técnico para poder evaluar este proyecto de 
inversión, mediante el estudio de variables que inciden en la 
factibilidad y rentabilidad del proyecto, permitiendo obtener la 
base para el cálculo financiero y la evaluación económica del 
proyecto. 
 Estudiar económica y financieramente la viabilidad del proyecto 
para conocer si la empresa será económica y financieramente 
viable en el futuro, reduciendo al mínimo sus incertidumbres 
sobre la utilización eficiente de los recursos.  
 Concluir cada uno de los estudios, estos entregarán información y 
resultados relevantes, para poder concluir de forma verídica y 
comprobada, si es factible realizar en el futuro, el proyecto en 
estudio. 
 
I.5 Limitaciones y alcances del proyecto 
 Alcances: El presente estudio explorará la opción de crear una 
empresa de Confecciones y Estampados Personalizados, y Venta 
de Artículos Deportivos, en la ciudad de Santiago.  
El estudio abarcará solamente el mercado orientado a pequeñas 
empresas, que se desenvuelven en los rubros comerciales, 
entretención y privados. 
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 Limitaciones: Fuentes de datos incompletas o no actualizadas, de 
las empresas dedicadas al rubro de indumentaria deportiva en la 
ciudad de Santiago.  
La temporada de invierno, en que se comienza con el estudio, 
representa una disminución de la demanda en relación a las 
estaciones venideras. 
 
I.6 Normativa y leyes asociadas al proyecto 
I.6.1 Organizaciones involucradas: 
 Servicio de Impuestos Interno (SII): Existen dos procedimientos 
para constituir una PYME que están vigentes en Chile. Ambos se 
realizan por medio del SII. El primero permite formar la Pyme 
como persona natural o como persona jurídica. El segundo se 
estableció a partir de 2013, permite crear una empresa individual 
de responsabilidad limitada (EIRL), la sociedad de responsabilidad 
limitada, la sociedad anónima cerrada, la sociedad anónima de 
garantía recíproca, la sociedad colectiva comercial, la sociedad por 
acciones, la sociedad en comandita simple y la sociedad en 
comandita por acciones. Están excluidas de este procedimiento 
las sociedades anónimas abiertas. 
 Conservador de Bienes Raíces: La Inscripción de la Sociedad en el 
Registro de Comercio es parte del conjunto de trámites a realizar 
para la formalización de una Sociedad o modificación de una ya 
existente. Se realiza directamente en el Conservador de Bienes 
Raíces, entidad dependiente de la Corte de Apelaciones de 
Santiago y de las Cortes de Regiones. 
 14 
 
 Municipios: La solicitud del Certificado de Informaciones Previas 
se realiza en la Dirección de Obras Municipales (DOM) 
correspondiente al domicilio de la Empresa. 
Patente Comercial , este documento deberá ser solicitado por el 
Dueño o Representante Legal en las oficinas de la Municipalidad 
correspondientes al domicilio de la Empresa. 
 Seremi de Salud: La Empresa debe solicitar formalmente la 
calificación técnica de su actividad al Seremi de Salud, para 
obtener el Certificado de Calificación Técnica, el Certificado 
Municipal de Zonificación, Trámite Cero, Certificado de 
Calificación de Actividad Industrial,  
 AFP: El descuento total mínimo que se debe realizar es, 
aproximadamente, de un 12,3% del sueldo bruto y será pagado 
directamente por el empleador a la AFP. 
 FONASA o ISAPRE: El descuento obligatorio para salud 
corresponde a un 7% del sueldo bruto, sin perjuicio de que el 
empleado haya pactado previamente con la institución un 
descuento mayor. 
 Departamento de Propiedad Industrial: Derechos de Marca, este 
trámite debe realizarse en forma presencial por el interesado o su 
Representante Legal quien deberá concurrir a las oficinas del 
Departamento de Propiedad Industrial (DPI) y solicitar el o los 
Formularios necesarios para la Inscripción de Marca. 
 Sernac: El Sernac es un servicio público autónomo, 
descentralizado y desconcentrado regionalmente, que tiene como 
rol fundamental informar, educar, orientar y proteger a los 
consumidores. 
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Es tarea primordial del Servicio Nacional del Consumidor difundir 
los derechos y deberes de los consumidores y velar por el 
cumplimiento de la Ley de Protección de los Derechos de los 
Consumidores. 
 
I.6.2 Leyes Involucradas: 
 Ley 20659: Simplifica el régimen de constitución , modificación y 
disolución de las sociedades comerciales. 
 Ley 20494: Agiliza trámites para el inicio de actividades de nuevas 
empresa. 
 Ley 20416: Fija normas especiales para las empresas de menor 
tamaño.  
 Ley 20323: Modifica la Ley N° 19.983 con el objeto de facilitar la 
factorización de facturas por pequeños y medianos empresarios.  
 Ley 20318: Faculta al Presidente de la República para realizar un 
aporte extraordinario de capital al Banco del Estado de Chile y 
amplía el patrimonio del DL 3.472  que creó el Fondo de Garantía 
para Pequeños Empresarios.  
 Ley 20289: Incrementa transitoriamente un incentivo tributario a 
la inversión en activo fijo de las micro  pequeñas y medianas 
empresas.  
 Ley 20179: Establece un marco legal para la constitución y 
operación de sociedades de garantía recíproca. 
 Ley 20170: Establece un régimen simplificado para la 
determinación del impuesto a la renta de los pequeños 
contribuyentes. 
 Ley 19857: Autoriza el establecimiento de empresas individuales 
de responsabilidad limitada. 
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 Ley 19749: Establece normas para facilitar la creación de 
microempresas familiares. 
 Ley 18989: En su título II (art. 7 al 16)  crea el Fondo de 
Solidaridad e Inversión Social. 
 Decreto 45: Aprueba reglamento de la Ley Nº 20.659, que 
simplifica el régimen de constitución, modificación y disolución de 
las sociedades comerciales. 
 Decreto Ley 3472: Fondo de garantía para pequeños empresarios. 
 Decreto Ley 824: Ley de impuesto a la renta. 
 Decreto Ley 825: Ley sobre impuesto a las ventas y servicios (IVA). 
 Decreto Ley 830: Código Tributario. 
 
I.7. Organización y presentación de este trabajo 
El presente estudio de pre factibilidad estará organizado de 
acuerdo a los estudios a realizar, finalizando con los resultados de cada 
uno de ellos y las conclusiones que reflejan. El estudio de Mercado, 
determinará y clasificará la oferta, analizará la demanda en base a su 
tipo y factores que la afectan, analizará la estrategia a seguir mediante 
el estudio de datos relativos al estado y evolución de los factores 
externos e internos que afectan a la empresa. Se realizará un plan de 
marketing, para tener una visión clara del objetivo final y cómo actuar 
en relación a los cambios del mercado, y se establecerá una estrategia 
de negocios, para aumentar las potenciales ganancias y éxito de la 
empresa. 
 
El Estudio Técnico analizará y determinará la localización 
óptima del proyecto, definiendo cuál es el sitio idóneo donde se puede 
instalar el proyecto, incurriendo en costos mínimos y en mejores 
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facilidades de acceso a recursos, equipo, etc. También analizará y 
determinará el tamaño óptimo del proyecto, en busca de la solución que 
maximice el valor actual neto de las opciones. Se identificarán y 
describirán los procesos, para resolver todo lo concerniente a la 
instalación y el funcionamiento de la planta. Se determinará la 
organización humana y jurídica del proyecto, elaborando un 
organigrama de jerarquización vertical simple, para mostrar cómo 
quedarán los puestos y jerarquías dentro de la empresa. Se identificarán 
los factores ambientales asociados al proyecto, para cumplir con todas y 
cada una de las leyes y reglamentos que afecten el funcionamiento. 
También se analizará la disponibilidad y el costo de los suministros e 
insumos. 
 
El estudio económico determinará los costos totales en que 
incurrirá el proyecto, clasificándolos en costos de producción, 
administración, de ventas, financieros, etc. La evaluación financiera 
realizará una investigación profunda del flujo de fondos y los riesgos, 
con el objeto de determinar un eventual rendimiento de la inversión 
realizada en el proyecto. El análisis de sensibilidad, determinará que tan 
sensible es una situación o el proyecto a las diversas variables, a fin de 
que se le asigne a cada una de ellas la importancia y consideración 
apropiadas. 
 
Por último finalizando los estudios descritos, y mediantes los 
resultados obtenidos, se generarán las conclusiones necesarias, para 
apoyar la toma de decisión, en llevar a cabo el proyecto. 
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II. ESTUDIO DE MERCADO 
II.1 Análisis de la oferta 
Nuestra oferta será el diseño y confección de ropa deportiva 
personalizada, y la distribución de implementos deportivos, ofreciendo 
también servicios de tipo Convenios Especiales con instituciones. 
 
Dentro del Diseño y Confección de Indumentaria Deportiva se 
confeccionarán tallas de 6 meses de edad hasta la talla especial XXXL, 
utilizando variadas técnicas de estampado como son sublimación, 
transfer dark, transfer light, vinilos termo adhesivos, etc. Para la 
confección general de nuestros equipamientos deportivos, utilizaremos 
tela Global Drifit. Abarcaremos líneas de deporte como Fútbol, 
Básquetbol y Running, y se confeccionará indumentaria publicitaria. 
 
En Santiago existen gran cantidad de empresas dedicadas a 
confeccionar indumentaria deportiva, y comercializar accesorios 
orientados al deporte, la competencia se encuentra en todo nivel de 
mercado, sin embargo, tomando en cuenta el nicho al cual apunta 
nuestra empresa, se pueden definir y reducir la competencia directa a 
doce empresas, que ofrecen los productos y servicios similares, y que 
tienen la siguiente participación aproximada en el mercado: 
 Four, con un 15% del mercado. 
 Mano, con un 3% del mercado. 
 Pase Gol, con un 3% del mercado. 
 Soccer Factory, con un 4% del mercado. 
 Deportes Ram, con un 2% del mercado. 
 Tus Camisetas, con un 2% del mercado. 
 Todo Deportes, con un 5% del mercado. 
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 Tro Deportes, con un 3% del mercado. 
 Mi Polera, con un 2% del mercado. 
 Row Sport, con un 5% del mercado. 
 Cabed Sport, con un 6% del mercado. 
 
Las competencias indirectas están compuestas principalmente 
por los Outlet de marcas, los cuales pueden llegar a ofrecer vestuarios y 
accesorios de grandes marcas, a precios reducidos, que sean accesible 
para el sector económico al cual se apunta. Así también se puede incluir 
el mercado de ropa usada, que trabaja de manera similar al de los 
outlets, pero con menor stock y calidad. También se consideran las 
Webs de descuentos, los cuales rápidamente pueden alertar a los 
usuarios de las mejores ofertas, y el lugar donde están ubicados. Por 
último se contempla el mercado Chino, de manera presencial o virtual, 
donde ofrecen gran variedad y stock. 
 
Uno de los puntos débiles, en cuanto al mercado chino, es la 
calidad de las prendas, y los grandes periodos de espera, desde que se 
realizan los pedidos, hasta que llegan a manos de los clientes. Su punto 
fuerte pasa por la gran variedad que pueden llegar a ofrecer, la mayor y 
mejor utilización de la tecnología, para realizar publicidad. 
 
En cuanto a los Outlet, sin duda su punto fuerte es la oferta 
de marcas reconocidas, tomando en cuenta que la tendencia de las 
personas es preferir productos de marcas, por sobre el precio de estas. 
Sus puntos débiles son las tallas ofertadas; debido a que no siempre se 
encuentra las requeridas, la temporada en la cual lo ofrecen, siendo  
productos de temporadas pasadas. Su punto débil más fuerte es el 
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precio, aunque presenta una baja, no es considerable frente a los 
precios reales. 
 
El punto fuerte del mercado de ropa usada es simplemente los 
precios, los cuales permiten acceder a más por menos, sin embargo su 
punto débil es que al ser vestuario de segunda mano, y tomando en 
cuenta el rubro deportivo al cual se apunta, los clientes siempre van a 
consideran a este mercado, como la última opción, o incluso sin 
considerarlo. 
 
Las web de descuentos presentan un gran punto fuerte, al 
poder entregar información actualizada a los clientes, incluso llegando a 
ofrecer los mismos productos por menos precios, sin embargo, están 
atados a los stock de sus proveedores, los cuales no solamente trabajan 
con un sitio web, y además también proveen al retail mayorista, por lo 
que presenta un punto débil a la hora de decidir por estos productos. 
 
El grado de competencia del mercado es alto, debido a la 
cantidad de empresas, las barreras de entrada en el ambiente al que se 
pretende apuntar casi no existen, además de existir facilidades legales 
para montar este tipo de empresas. Si bien a nivel general, el mercado 
de confecciones presenta barreras, sobre todo por las grandes cadenas 
de retail, estas no se reflejan al sector minorista de la indumentaria 
deportiva. 
 
La elaboración de nuestros bienes de consumo, tales como 
indumentaria deportiva, y distribución de accesorios para estas, se 
enfocará en sectores medios y de alto ingreso, posicionando nuestra 
oferta en relación a los precios y la calidad. 
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II.2 Análisis de la demanda 
Para la segmentación del mercado, se definió en Chile, región 
Metropolitana, ciudad de Santiago, siendo los sectores abarcados y sus 
comunas los siguientes: 
 Sector Poniente, Estación Central. 
 Sector Oriente, Providencia, Ñuñoa, Macul, Peñalolén y La Florida. 
 Sector Sur, La Cisterna, El Bosque y San Bernardo. 
 
La clientela esta formada principalmente por deportistas 
amateurs, donde se atenderá a los segmentos como Escuelas de Fútbol, 
Equipos de Ligas, Empresas y Jóvenes profesionales. El comportamiento 
del consumir demuestra que sus motivaciones para la compra se 
refieren a la diversión y compartir sus preferencias. Los factores que 
influyen en sus decisiones son las pretensiones personales,  el ambiente 
social, la capacidad económica y las tendencias mundiales. En cuanto a 
las costumbres del consumidor, se generan a partir de sus preferencias 
y el ambiente social.  
 
El producto exacto que vamos a ofrecer es la Confección 
personalizada de indumentaria deportiva y la comercialización de 
accesorios deportivos, también se prestarán servicios de publicidad 
deportiva. Estos estarán enfocados al sector medio alto, y se 
suministrará al por mayor y al por menor, con alta calidad utilizando 
materias primas nacionales, con precios accesibles para el segmento. Se 
venderá al consumidor final, se contarán con formatos de pago, en 
primera instancia, al contado, para luego implementar el pago al crédito. 
El producto será en mayor producción personalizado, y en menor 
producción en serie. 
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En entrevista con el señor Carlos Toloza Tapia, dueño de la 
empresa Cabed Sport, pudimos obtener la siguiente información sobre el 
mercado existente, según el segmento que se va a abarcar, detallado en 
relación a los clientes (Tab. 1): 
 
 
Tab. 1 Segmentos seleccionados, Fuente: Elaboración Propia. 
 
Detalle de entrevista: 
 
1. La producción para empresas es única al año, mientras que para 
las escuelas de fútbol, equipos de liga y jóvenes, la  producción se 
genera durante todo el año, presentando una mayor demanda los 
meses de Febrero, Marzo, Abril, Julio, Septiembre, Octubre y 
Diciembre. Todos los segmentos representan a consumidores 
finales. 
2. El tamaño del mercado se calcula de forma anual, generando un 
mercado total de aproximadamente $26.000.000 en relación al 
ámbito de confecciones, desglosándose de la siguiente manera: 
 5 escuelas de fútbol con un gasto promedio de $11.640.000: 
o 1 pedido anual por un monto de $600.000 
o 1 pedido trimestral por un monto de $144.000 
o Pedidos variados por un monto anual de $1.584.000 
 10 equipos de liga con un gasto promedio de $4.200.000, 
realizando dos pedidos al mes por un monto de $420.000. 
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 1 empresa con un gasto promedio de $1.500.000, realizando 
un pedido grande para festividades y/o eventos. 
 120 jóvenes con un gasto promedio de $864.000 anual c/u, 
realizando 5 pedidos de jinetas y 3 pedidos de camisetas por 
un monto de $72.000 al mes. 
3. En relación al mercado anual de venta en artículos y accesorios, 
se genera un total de $8.670.000, los cual representan de un 
medio del monto gastado por los segmentos Escuelas de Fútbol, 
Equipos de Ligas y Empresas: 
 5 escuelas de fútbol con un gasto promedio de $5.820.000. 
 10 equipos de liga con un gasto promedio de $2.100.000. 
 1 empresa con un gasto promedio de $750.000. 
4. Las prendas ofrecidas concuerdan con la calidad que solicita el 
cliente, utilizando para confecciones la tela nacional Drifit. 
5. Los plazos de pago son un 50% de abono para comenzar el 
trabajo, y el restante 50% cuando se realice la entrega final de los 
productos. En este ambiento las facilidades de pago más utilizada 
corresponde a la transferencia electrónica y pago al contado. 
6. Los segmentes prefieren continuar con un proveedor fijo, debido a 
las facilidades de concretar el pedido, además de las variadas 
opciones que le permiten personalizar cada pedido, incluyendo el 
despacho de los productos que es realizado por la empresa.  
7. Por último los hábitos de los segmentos varían durante el año, en 
especial por las estaciones climáticas, lo que es solventando por la 
empresa actualizando su línea de Materias Primas para cada 
estación, incorporando por ejemplo camisetas manga larga, short 
con fundas, pantalones y buzos. 
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Para mantener nuestra participación en el mercado nos 
proponemos utilizar materias primas locales e informar sobre su origen, 
contar con información actualizada, especializar la producción mediante 
la incorporación del cliente en los diseños, participar en exposiciones y 
licitaciones, mantener contactos con grupos de interés y renovar los 
diseños y colores, de acuerdo con modas y preferencias de las personas 
consumidoras. 
 
En cuanto al potencial de crecimiento, nuestro ámbito de 
actuación se iniciará en Santiago en una primera etapa, y se extenderá 
a Regiones (de forma digital) en una segunda fase. Los factores que 
pueden promover el crecimiento son el cambio climático que 
experimenta el país, los nuevos tratados que permiten obtener mejores 
Materias Primas, la mejoras continuas en los servicios de trasportes 
mercantil, la introducción de mejoras en maquinarias, la capacitación 
del personal, las mejoras en la presentación de los productos. Los 
factores que pueden reducir la actividad son la competencia de 
productos extranjeros, siendo el marcado chino la gran amenaza, por la 
globalización y la falta de estabilidad social y política. 
 
II.3 Análisis estratégico 
Para generar una estrategia que nos permita acceder al 
mercado que apuntamos, definiremos primeramente cual es nuestra 
empresa, a través de la misión y visión de esta. 
 Nuestra misión, es ser una empresa dedicada a la confección de 
indumentaria deportiva y a la comercialización de accesorios, 
brindando productos de alta calidad, basados en el compromiso, 
garantía y satisfacción. 
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 Nuestra visión, como PRIME SPORT, es poseer expectativa 
visionaria de ser reconocida por el mercado nacional, como una 
empresa dedicada a la producción de la confección textil  
deportiva, satisfaciendo las necesidades y expectativas del 
mercado. 
 
Para definir el crecimiento y/o participación de nuestra 
empresa en el mercado utilizaremos una matriz BCG, para el cual 
identificamos dos unidades estratégicas de negocio: La confección de 
indumentaria deportiva y la comercialización de artículos deportivos. 
 
Nuestra empresa en su línea de confecciones pretende 
alcanzar una alta participación del mercado, por lo que se podría definir 
como “Estrellas”, debido a que la gran variedad y calidad de los 
productos pueden presentar un elevado porcentaje de crecimiento en el 
mercado y por su puesto alta rentabilidad. En cuanto a la segunda línea 
de comercialización de artículos deportivos, se la podría definir dentro 
de la categoría “Vaca Lechera”. Esto se debe a que esta empresa podría 
presentar un bajo crecimiento; debido a alta competencia, o una alta 
participación en el mercado, sin afectar la rentabilidad. 
 
Para comprender la situación de la empresa se considera de 
vital importancia analizar sus fortalezas y debilidades, y con el fin de 
considerar el contexto en el que se encuentra inmersa es conveniente 
detectar las oportunidades y amenazas a las que se enfrenta. Para ello a 
continuación se expondrá una matriz FODA: 
 
Fortalezas: 
 Gran cantidad de proveedores de Materias Primas y accesorios. 
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 Personalización de los diseños como factor clave del negocio. 
 Actualización continúa de sus diseños y desarrollo profesional. 
 Alto poder de negociación con los clientes finales. 
 
Oportunidades: 
 Incremento de la participación en mercado por las bajas barreras 
de entrada. 
 Venta Mayorista, incorporando nuevos canales de 
comercialización. 
 Posibilidad de obtener alianzas con empresa y deportistas en 
regiones. 
 Posibilidad de acceso a financiamiento por medio de estímulos 
gubernamentales y privados 
 
Debilidades: 
 Poca experiencia en el manejo del negocio. 
 Dificultad para aplicar tecnologías. 
 Problema de ciclo comercial, acumulación de stock y su 
mantención. 
 Dependencia gerencial con tendencia a la descentralización de los 
distintos departamentos. 
 
Amenazas: 
 Cambio de tendencia en la Moda, puede generar altos stock. 
 Cambios en la tecnología, donde la tecnología necesaria no pueda 
estar al alcance. 
 Cambios legislativos relacionados con la constitución de una 
empresa. 
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Para validar como se encuentra actualmente el mercado en 
relación a los factores que lo afectan, se realizó un análisis externo, 
mediante la herramienta PESTEL, el cual arrojó los siguientes datos: 
 
Factores Políticos / Legislativos: 
 Política económica del Gobierno pone a disposición de 
emprendedores una serie de programas de incentivos para las 
pequeñas y medianas empresas, los cuales pueden ser utilizados 
tanto como para la capitalización de la empresa o en la 
implementación de mejoras. 
 Nuevas normas, leyes y reglas que se establecen por parte del 
gobierno para fomentar el crecimiento de las pequeñas y 
medianas empresa y mejorar así la económica del país. 
 Actualmente existe una cierta incertidumbre política a causa de 
los continuos problemas de corrupción que involucran a empresas 
privadas con funcionarios del poder político y legislativo. 
 Política fiscal restrictiva en los últimos años, donde para 
conseguir mejoras en algunos ámbitos, tendrán efecto en una 
subida de impuestos y la posible eliminación de ciertas ayudas a 
causa de la crisis económica latente por la baja del precio de 
cobre. 
 Problemas en el rubro del cobre ha afectado en la sociedad 
aumentando las tasas de desempleo en el último trimestre a un 
6.6% (Banco Central). 
 No existen normas, leyes y reglas que regulen la participación de 
la población en programas deportivos, lo que impide apuntar la 
demanda de productos y servicios. 
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 Mayor presión en el cumplimiento de los requisitos relacionados 
con la remuneración y la salud de los trabajadores en nuestro 
pais. 
 Mayor presión en el cumplimiento de los requisitos relacionados 
con la producción comercialización de los productos elaborados en 
nuestro país. 
 Presión fiscal estabilizada, aunque con mayor supervisión para 
evitar el fraude fiscal debido a los problemas de corrupción que 
afectan al país. 
 
Factores Económicos: 
 Grado de competencia y especialización de los productos y 
servicios por parte de los competidores en la ciudad Santiago. 
 Inflación y crecimiento económico en nuestro país, estableciendo 
leyes y reglas en exportación e importación. 
 Costos de nuevos equipamientos para adaptarse a las nuevas 
tecnologías y a la diversificación de marcas en maquinarias. 
 Costos financieros asociados a la solicitud de prestamos o líneas 
de crédito, con el precio del dinero e intereses razonablemente 
para las microempresas. Por otra parte, existen facilidades de 
financiación por parte de entidades bancarias y organismos 
oficiales que ayuden a las pymes. 
 El IPC del país hasta Octubre 2015 es de 3.985%, y su curva de 
crecimiento con respecto a los meses anteriores índica que los 
precios han sufrido inflación, lo que afecta directamente en el 
poder adquisitivo de la población. 
 La tase de interés en el pasado mes de Septiembre fue subida por 
el Banco Central de 3 a 3,25%, producto de la depreciación que 
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sufrió el dólar, los riesgos en torno a la evolución de la economía 
china y mundial, las crecientes dudas sobre el desempeño de 
América Latina (Brasil), y los movimientos mixtos que presentaron 
los precios de las materias primas. 
 La tasa de desempleo se ubicó el último trimestre en un 6,6%, lo 
que significó un aumento de 0,1% en relación a los último doce 
meses. Se debió a la disminución en igual magnitud de la Fuerza 
de Trabajo. 
 
Factores Sociales y Demográficos: 
 Aumento y crecimiento de la población y acceso a la compra de 
ropa deportiva por parte de profesionales, instituciones, empresas,  
estudiantes y trabajadores de la ciudad. 
 Facilidad con que la población adopta estilos de vida más 
saludables, privilegiando realizar variados deportes, 
incentivándola utilización de ropa deportiva personalizada. 
 Crecimiento del uso de internet y generalización del comercio 
electrónico y la interacción mediante servicios de ventas por 
internet. 
 Mayor concentración con el medio ambiento reciclaje y la ecología 
de nuestro país por parte de la sociedad y de los clientes de la 
microempresa. 
 Existe gran preocupación por la moda e imagen. Además , la 
moda se ha democratizado, ya que hoy en día cualquier persona 
puede estar correctamente vestido y equipado para realizar una 
disciplina deportiva, a costos razonables. 
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 Influencia de las tendencias en los mercados internacionales, 
gracias a la globalización y utilización de reconocidas figuras para 
realizar marketing. 
 Aumento del gasto en ropa, a pesar de la bajada en el consumo, 
debido a festividades cercanas. 
 Gran expansión del comercio vía internet esta suponiendo un 
punto de inflexión. 
 Crecimiento de la importancia de aspectos inmateriales como el 
diseño y la personalización de los productos o servicios. 
 
Factores Tecnológicos 
 Complejidad en la adquisición de nuevas tecnologías para las 
microempresa y la poca importación de nuevas maquinarias hacía 
el país. 
 Tecnologías que pueden sustituir o cambiar de forma significativa 
a las máquinas de coser, estampar y subliminar, pero que tienen 
un mayor costo por su importación. 
 Seguridad en la transmisión de datos y nuevas formas de 
comunicación mediante la utilización del internet. 
 Adaptación a futuros requerimientos relacionados con la 
facturación electrónica en la compra y venta de los productos. 
 La innovación esta llevando al sector avances en la tecnología que 
permiten una mayor rapidez en la logística y en la distribución 
hacía el cliente final. 
 La constante innovación de las tecnologías de información, lo que 
favorece la difusión de la información y proporciona un mayor 
conocimiento sobre la marca. 
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 La creciente confianza de los consumidores en las compras por 
internet ha hecho que surja un nuevo canal de ventas, y una 
oportunidad muy grande de crecimiento. 
 
En relación al análisis interno y los factores que afecta a 
nuestra empresa, las 5 fuerzas de porter nos entregan las siguiente 
información (Fig. 1): 
 
 
Fig. 1 Cinco Fuerzas de Porter, Fuente: Elaboración Propia. 
 
Poder Negociador de los Proveedores: 
En nuestro caso existen multitud de proveedores, lo que 
origina que el cliente presione e imponga condiciones favorables a sus 
intereses. Sabiendo que los grandes grupos o cadenas están integrados 
verticalmente y que gran parte de su proceso de producción se realiza en 
sus propias fabricas, subcontratando solo para algunas fases de dicho 
proceso, los proveedores tienen apenas poder de negociación. 
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Amenaza de nuevos productos y servicios: 
En el caso de la industria de confecciones deportivas, se 
enfoca más a las marcas de sustitución, más que de productos de 
sustitución, ya que no existen productos sustitutivos para los artículos 
textiles, si se considera como única función la de vestir a los 
deportistas. 
Las características principales de los productos con mayor 
grado de sustitución son: 
 productos con ciclos de vida cortos. 
 productos con una evolución hacia una mejora calidad/precio. 
 productos con altos márgenes comerciales. 
 
Debido a la externalización de la producción a los países de 
bajo costo, las marcas compiten cada vez más agresivamente en mejorar 
la calidad precio de sus productos. Por otra parte las marcas tienen por 
lo general productos con ciclo de vida cortos, siguiendo las tendencias 
que tienden a cambiar rápidamente. Finalmente los márgenes 
comerciales de este sector pueden llegar a ser bastante altos, sobre todo 
cuando la marca es fuerte, por lo tanto, podemos concluir que la 
amenaza de sustitución es relativamente alta y un factor que no se 
puede descuidar. 
 
Rivalidad y competencia del mercado: 
La competencia entre rivales es muy alta, ya que pueden 
competir agresivamente tanto en precios, como en calidad, el diseño, la 
innovación o el marketing. También afecta que: 
 El ritmo de crecimiento del sector no es reducido. 
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 Las barreras de salida son escasas en la distribución y altas en la 
producción. 
 Los costos de almacenaje son bajos al no ser productos 
perecederos. 
 No existe grado de diversificación en cuanto a la calidad de los 
productos, por lo que la elección de los consumidores se basa en 
el precio y la marca. 
 Pueden aparecer bajas en economías de escala por la posibilidad 
de cambios rápidos en los hábitos de los consumidores. 
 
Amenaza de nuevos competidores: 
La llegada de nuevos competidores al mercado está 
condicionada por la existencia o no de barreras de entrada, como 
patentes, economías de escala, requisitos de capital importantes, costes 
de transferencias, acceso a la distribución, las políticas etc. 
Por lo general, las empresas de confecciones deportiva son 
medianas empresas que se benefician de economías de escala y 
consiguen contratos atractivos como proveedores. 
La posibilidad de buscar proveedores internacionales por parte 
del mercado nacional, puede presentar una amenaza. No obstante se 
puede decir que la amenaza de entrada de nuevos competidores en el 
mercado de la confección minorista de ropa deportiva sigue siendo 
relativamente baja. 
 
Poder negociación de los clientes: 
Los clientes del sector son muy numerosos, pero están 
escasamente organizados para defender sus intereses, ya que realizan 
las compras de manera individual, aunque cuando se concentran, 
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asociados en grupos grandes o cuando compran cantidades elevadas, 
pueden tener un cierto poder de negociación. 
Los clientes finales llegan por un motivo práctico que es 
capitalizar sus ideas en el producto, por lo que se encuentran 
dispuestos a asumir los costos. Para concluir, decir que en este sector el 
cliente no tiene mucho poder de negociación. 
 
II.4 Plan de marketing 
En el plan de marketing comercial se exponen un conjunto de 
actividades que se pueden agrupar entorno a dos temas: 
 Efectuar una correcta segmentación de mercado y establecer el 
posicionamiento de PRIME SPORT para cada uno de dichos 
segmentos. 
 Desarrollar el plan de empresa que asegure la consecución del 
posicionamiento elegido. 
 
Se evalúan los cuatro componentes del “marketing mix” que 
generan el valor para el cliente: producto, precio, plaza, promoción, y su 
peso específico dentro del “mix”. 
 
Producto: 
La confección de indumentaria deportiva es la base “estándar” 
de la empresa Prime Sport. Con ella pretendemos cubrir el nicho de 
mercado de personas entre 6 y 55 años de ambos sexos, clase media y 
media alta, apuntando a jóvenes, profesionales, ligas y empresas. Para 
ello desarrolla tres secciones para diferenciar por deporte, además 
incorpora una sección para pedidos especiales que no tengan relación 
con algún deporte. 
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El diseño representa la actualidad de la sociedad con prendas 
confeccionadas con tejidos mixtos, de manufactura nacional, que 
incorporan las últimas tecnologías, además de ser tejidos naturales. 
Estos le confieren una comodidad y practicidad que en todo momento 
estará ligada con las tendencias de cada temporada, líneas, colores etc. 
Y todo ello por supuesto enmarcado por una filosofía “Bajo Costo”, ya 
que creemos que la moda actual en el deporte debe de estar al alcance 
de todos. En esta línea, las tallas de nuestras colecciones están 
diseñados pensando en un modelo real de usuarios por lo que utilizarán 
medidas reales y no idealizadas de la población actual, proporcionando 
entre 4 y 6 medidas diferentes de cada prenda, tales como S, M, L , XL, 
XXL y XXXL. 
 
Así las secciones de confección son básicamente cuatro: 
 Sección 1: Camisetas y Short para Fútbol. Se trata de 
implementos para practicar Fútbol, de material Drifit nacional, 
diseño básico y personalizado. También introducimos bandas de 
capitán de diversos diseños y colores que se comercializarán tanto 
por separado como en ocasiones complementando a algunos 
modelos en concreto de fútbol (Fig. 2): 
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Producto Línea de Fútbol 
  
  
Fig. 2 Producto Sección 1, Fuente: Elaboración Propia. 
 
 Sección 2: Camisetas y Short para Básquetbol. Se trata de 
implementos para practicar Básquetbol, de material Drifit  
Nacional, tipo Panal, diseño básico y personalizado (Fig. 3): 
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Producto Línea de Básquetbol 
  
Fig. 3 Producto Sección 2, Fuente: Elaboración Propia. 
 
 Sección 3: Camisetas y Short para Running. Se trata de 
implementos para practicar Running, de material Drifit especial, 
diseño básico y personalizado (Fig. 4): 
 
Producto Línea de Running 
 
 
Fig. 4 Producto Sección 3, Fuente: Elaboración Propia. 
 
 Sección 4: Estampados. Se trata de personalización de 
indumentaria, pueden ser ofrecidas por la empresa o 
proporcionadas por el mismo cliente. Para la primera opción la 
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empresa trabaja con material mixto, 80% algodón y 20% artificial 
(Fig. 5): 
 
Producto Línea de Estampados 
  
Fig. 5 Producto Sección 4, Fuente: Elaboración Propia. 
 
En cuanto a las primeras tres secciones, se entregan bolsas 
que contiene todo el pack, así de esta forma también se personalizan las 
entregas. El despacho podrá ser vía Correos de Chile, o entrega en 
tienda. La garantía aplica solamente a fallas en la confección, esta será 
de máximo un mes, y se aplicará solamente si el producto no presenta 
fallos (Fig. 6): 
 
Producto Línea de Estampados 
  
Fig. 6 Producto Personalización y Despacho, Fuente: Elaboración Propia. 
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Otra sección de la empresa será la comercialización de 
artículos y accesorios deportivos, los que serán comprados a precio de 
proveedor: 
 Sección 5: Venta de artículos. Se trata de la comercialización de 
artículos, como balones, mallas, varas, chalecos, mancuernas, 
etc. Estos no serán personalizados y tampoco se contemplan 
dentro de un pack (Fig. 7): 
 
Producto Venta de artículos 
  
Fig. 7 Producto Sección 5, Fuente: Elaboración Propia. 
 
Precio: 
Diferenciaremos los precios de cada uno de nuestros 
productos ofertados (línea de negocio) por confecciones y venta de 
artículos. Además la confección tendrá diferencia por deporte. Estos 
precios van dirigidos a nuestros clientes finales de las prendas. 
Las prendas textiles se compran al proveedor nacional “Telas 
Llabur” (www.llabur.cl) mediante cotización por metros, y confirmación 
de factura, cuando se asiste a retirar el pedido. 
El envío de los productos corre por parte del cliente, es él 
quién deberá asistir a buscar las prendas, o cancelar el precio del envío, 
vía Chilexpress o Correos de Chile. 
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A continuación se presenta el listado de precios y promociones (Tab. 2 y 
3): 
 
 
Tab. 2 Precio Listado por Tallas, Fuente: Elaboración Propia. 
 
 
Tab. 3 Precio Promociones en Packs, Fuente: Elaboración Propia. 
 
El formato de pago será un 50% para iniciar el trabajo, y 
restante 50% se deberá cancelar una vez recepcionado el producto, 
junto con su boleta o factura. En cuanto a la forma de pago, 
inicialmente se utilizarán los medios transferencias y al contado, puesto 
que aún son los medios más utilizados (Fig. 8): 
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Fig. 8 Precio Medios de Pago, Fuente: Pontificia Universidad Católica de Chile. 
 
Plaza: 
Los clientes pueden ver los productos a través de los medios 
de comunicación principalmente en la página web 
"http://primesports.wix.com" y en redes sociales como Facebook, 
Twiter, WhatsApp y por buscadores como Google. 
La empresa tendrá ubicado su taller de confecciones y una 
sala de venta para recibir a los clientes, que prefieran asistir y ver los 
productos, en donde se mantendrán en vitrina los modelos básicos y 
personalizados, además de los accesorios. También aquí podrán realizar 
procesos de garantía. 
Nuestra empresa ha definido que la distribución de los 
productos correrá por parte del cliente, en este contexto, él deberá 
asistir a buscar los productos, o si lo prefiere, será enviado vía correo, 
donde el costo deberá pagarlo el cliente al recibir el producto. Para los 
clientes, la información se encuentra detallada en la página web, y para 
dudas existe en la misma página el foro y número de teléfono para 
consultas.  
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Nuestro competidores utilizan una estrategia similar a la 
nuestra, sin embargo aprovechan el vacío legal que ofrecen las redes 
sociales, para no cancelar el IVA, por lo que el concepto de garantía 
hacía los clientes no existe. 
Con todo lo anterior, nuestra empresa pretende mostrar al 
mercado una imagen de Seguridad y Calidad, privilegiando la 
participación del cliente final, en todo el proceso de confección, desde la 
personalización, acceso a las prendas, garantía y elección de medios de 
envío. 
En la tienda física y virtual se podrán realizar cotizaciones y 
ordenes de trabajo. En las redes sociales se realizarán promociones y 
marketing de nuestros trabajos, así se podrá mantener una 
comunicación total con los clientes, además se pretende mantener 
nuestra empresa como una de las primeras coincidencias al utilizar el 
buscador Google. 
 
Promoción: 
La empresa no pretende contemplar publicidad física, esto 
debido al compromiso que tiene con el medio ambiente. Se reemplazará 
toda la publicidad por los medios digitales, redes sociales y Youtube, 
donde pretendemos subir videos que demuestren los deportes que 
abarcamos, y el compromiso que se tiene con el cliente final. 
Las promociones están definidas en los pack deportivos, en 
donde se ofrece a un menor costo, el equipamiento completo. También 
se pueden agregar jinetas de capitán, y todos los artículos relacionados 
como balones, set de entrenamiento, etc. 
Se pretende participar en campeonatos amateur como 
auspiciadores, para de esta forma dar a conocer la marca y sus 
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productos. También se involucrará en las corridas sociales a 
beneficencia, pudiendo participar y auspiciar a los involucrados. 
Por último, los productos estarán visibles a través de los 
medios de comunicación principalmente en la página web 
"http://primesports.wix.com" y en redes sociales como Facebook, 
Twiter, WhatsApp y por buscadores como Google. 
 
II.5 Estrategia de negocios 
Estrategias relativas a la obtención de una ventaja 
competitiva, hemos optado por una “Estrategia de Bajo Costo”, ya que 
esto nos permitirá: 
 Obtener mayor Rentabilidad. 
 Resistencia en Guerra de Precios. 
 Constituir una Barrera de Entrada. 
 
La estrategia se llevará a cabo implementando la mejor 
tecnología al alcance como maquinaria para coser y subliminar, 
utilizando materia prima nacional, como las telas Drifit, ubicando el 
taller en un lugar con fácil acceso y que tenga cercanía con comercios, 
también generando acuerdos para ser proveedores oficiales de marcas. 
 
La empresa tomará el papel de “Empresa Retadora” porque: 
 Es Competitiva. 
 Lucha constantemente por incrementar su cuota de mercado. 
 Intenta expandir agresivamente su cuota de mercado atacando a 
empresas del mismo tamaño y pequeñas empresas. 
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Como nuestro producto se encuentra categorizado como 
“Estrella” y “Vaca Lechera”, el mercado se encuentra en una etapa de 
madurez, hemos decidido combinar la “Estrategia de Mantenimiento y la 
Estrategia de Crecimiento”, ya que nos concentramos en: 
 El mantenimiento de la calidad del producto. 
 Lealtad de los consumidores. 
 Incrementar nuestra cuota de mercado. 
 Mejorar la posición de nuestra marca en el mercado. 
 Actividades promociónales dirigidas a los consumidores y 
distribuidores. 
 Publicidad. 
 
Para finalizar también contemplaremos una “estrategia de 
diferenciación de producto”, porque todas las empresas que integran el 
sector o mercado ofrecen productos similares, donde la diferenciación 
permite establecer una idea de exclusividad en nuestro producto frente 
a competidores y sustitutivos, mediante distintas estrategias de 
marketing, como pueden ser campañas de publicidad vía internet y 
patrocinios, intentando crear una imagen de marca. Otras fuentes de 
diferenciación serán las características técnicas del producto 
(prestaciones, durabilidad, fiabilidad), el servicio post-venta y la imagen 
favorable de la empresa. 
 
III.  ESTUDIO TECNICO 
III.1 Análisis y determinación de la localización óptima del 
proyecto 
Se identificarán y analizarán las variables que son 
considerados como factores determinantes al momento de elegir el lugar 
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correcto para ubicar el taller de confecciones y la tienda de venta, con el 
fin de maximizar la rentabilidad del proyecto de inversión. En nuestro 
caso buscaremos un lugar que cumpla con las dos condiciones, donde 
se cuente con una pequeña tienda de venta y el lugar necesario para 
instalar la maquinaria. 
Anteriormente definimos nuestro mercado en la ciudad de 
Santiago, en los sectores Centro, Poniente, Oriente y Sur, abarcando 
varias comunas de estos, para nuestro caso, hemos definido tres 
alternativas a evaluar, las cuales nos proporcionan el conjunto de taller 
y tienda, además de permitir disponer de los servicios requeridos para 
nuestro funcionamiento: 
 Alternativa A: Mall Chino, Estación Central. 
 Alternativa B: Santiago Centro, Santiago. 
 Alternativa C: Patronato, Recoleta. 
 
Según lo anterior se han definido los siguientes factores para 
evaluar las alternativas: 
 Proximidad a proveedores. 
 Costos laborales. 
 Transportes. 
 Afluencia de público. 
 Impuestos. 
 Costo de Instalación. 
 
Para la localización de una nueva planta de fabricación se ha 
identificado un conjunto de criterios y se ha distinguido el grado de 
importancia de cada una de las alternativas en una escala de 0 a 10. 
Todo esto se recoge en la siguiente tabla (Tab. 4): 
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Tab. 4 Localización Óptima, Fuente: Elaboración Propia. 
 
Se determinó una relación de los factores relevantes, asignado 
un peso a cada factor que refleje su importancia relativa, y fijando una 
escala de puntuación a cada factor que va de 1 a 10. 
 
Las alternativas B y C son mejores que la A, por lo que la 
rechazamos. Entre las dos restantes, hay una pequeña diferencia a favor 
de C, aunque quizás no definitiva. Vemos que C tiene la ventaja 
principal de estar muy próxima a la fuente de abastecimiento de materia 
prima, lo cual es un factor importante, mientras que su punto débil es el 
costo de laboral, que es bastante elevado. 
 
III.2 Análisis y determinación del tamaño óptimo del proyecto 
El tamaño optimo de la planta se validará en su capacidad 
instalada, y se expresará en unidades de producción por año. Se 
considera optimo cuando opere con los menores costos totales o la 
máxima rentabilidad económica. 
Existen indicadores directos como, el monto de la inversión, el 
cual se calcula alrededor de 13 millones de pesos; el costo de operación 
efectiva de mano de obra, el cual se calcula por operador entre 150 y 
200 mil pesos; o algún otro de sus efectos sobre la economía, en donde  
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se requiere contratar directamente la mano de obra se deben aplicar 
todos los ajustes necesarios para el contrato de trabajo. 
La siguiente etapa indispensable para determinar y optimizar 
la capacidad de una planta, es conocer a detalle la tecnología que se 
empleará. Se entra en un proceso iterativo en donde intervienen al 
menos los siguientes factores: 
 La cantidad que se desea producir: por pedido. 
 La intensidad en el uso de la mano de obra que se requiera 
adoptar: en primera instancia, la mano de obra será por boleta de 
honorarios. 
 La cantidad de turnos de trabajo: 9 horas diarias, si es necesario 
se contempla horas extras. 
 La optimización física de la distribución del equipo de producción 
dentro de la planta: se realizará un layout dela planta. 
 La capacidad individual de cada máquina que interviene en el 
proceso productivo: en nuestro caso, las maquinas no  
automáticas, por lo que su capacidad estará ligada al trabajo que 
se requiera. 
 La optimización de la mano de obra: se contará con operadores 
especializados en cada etapa, y con otros con capacidad variadas 
dentro del proceso. 
 
Distribución y diseño de las instalaciones. 
Para que la distribución y diseño de nuestras instalaciones 
provean las condiciones de trabajo aceptables, es preciso tomar en 
cuenta las siguientes especificaciones en particular:  
 La integración total. 
 Minimizar  distancia  de recorrido. 
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 Seguridad  y bienestar para el trabajador. 
 Utilización del espacio (metro cuadrado). 
 Flexibilidad. 
 
Todas las especificaciones anteriores deben enfocarse en 
proporcionar y optimizar la distribución eficiente entre cada una de sus 
áreas del taller y sala de venta, por ende la distribución de la planta se 
realizará por “Procesos”. Según la magnitud del terreno disponible para 
la instalación del taller y tomando en cuenta la alternativa que más nos 
beneficiará, a continuación se presenta el layout correspondiente a la 
distribución de la planta (Fig. 9): 
 
 
Fig. 9 Distribución y Diseño, Fuente: Elaboración Propia. 
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Descripción de layout: 
 
 
Tab. 5 Distribución y Diseño, Fuente: Elaboración Propia. 
 
III.3 Identificación y descripción del proceso 
A continuación describiremos los flujos de procesos a ejecutar 
en la empresa:  
 
1. Compra a Proveedores: Materia Prima. 
Detalle: 
En este flujo interactúan el Cliente,  la Empresa y los 
Proveedores, en donde: 
 El Cliente solicita una cotización a la Empresa. 
 La Empresa recepciona la solicitud, valida la disponibilidad de 
Materia Prima con sus Proveedores, valida disponibilidad de 
trabajo interno, genera una cotización, incluyendo todas las 
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condiciones de entrega, abonos, pagos, y duración de la 
cotización. Luego envía la cotización al cliente. 
 El Cliente valida la cotización, precios y condiciones propuestas 
por la Empresa. Si no acepta la cotización, este proceso se dará 
por terminado, aunque internamente la empresa esperará 
hasta la fecha de expiración de la cotización.  
 Si acepta la cotización, el Cliente deberá realizar el pago del 
abono del 50% del precio final del trabajo, para que la empresa 
comience a trabajar. 
 La Empresa, una vez recepciona el abono del 50%, comenzará 
el trabajo generando las ordenes de compra a los Proveedores. 
 La Empresa realiza un abono al proveedor, para asegurar el 
cumplimiento de la orden de compra. Los Proveedores 
recepcionan los abonos. 
 Los Proveedores generan y disponibilizan los pedidos, para que 
la Empresa asista a buscar cada uno de ellos. 
 La Empresa asiste a buscar los pedidos y cancela el restante de 
la Orden de Compra. 
 Los Proveedores Recepcionan el pago del restante, y generan 
las facturas, las cuales son recepcionadas por la Empresa al 
momento de asistir a buscar los pedidos. 
 La empresa disponibiliza la Materia Prima en la bodega, para 
su utilización, identificando para cual pedido se debe ocupar. 
 
2. Compra a Proveedores: Accesorios. 
Detalle: 
En este flujo interactúan la Empresa y los Proveedores, 
en donde: 
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 La Empresa genera una solicitud de cotización al proveedor, 
incluyendo todas los productos requeridos 
 El proveedor valida la solicitud de cotización. Si no cuenta 
con el stock necesario, informa a la empresa la no 
disponibilidad. Si cuenta con el stock, genera y envía la 
cotización. 
 Si el proveedor no cuenta con el stock, la empresa podrá dar 
por terminado el proceso.  
 Si la empresa no acepta la cotización podrá dar por 
terminado el proceso. 
 Si la empresa acepta la cotización, deberá realizar el pago 
del abono del 50% del precio final del trabajo, para que la 
proveedor asegure los productos. 
 El Proveedor, una vez recepciona el abono del 50%, 
comenzará generando una orden de trabajo, 
disponibilizando en sus instalaciones, los productos 
requeridos. 
 El Proveedor informará de la disponibilidad del pedido, para 
que la Empresa asista a buscar los productos. 
 La Empresa asiste a buscar los pedidos y cancela el restante 
de la Orden de Compra. 
 El Proveedor recepciona el pago del restante, y generan las 
facturas, las cuales son recepcionadas por la Empresa al 
momento de asistir a buscar los pedidos. 
 La empresa disponibiliza los accesorios en la bodega, para 
su utilización, identificando para cual pedido se debe 
ocupar. 
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3. Proceso Productivo. 
Detalle: 
En este flujo interactúan la Empresa y los Proveedores, 
en donde: 
 Una vez recibido el abono por parte de cliente, el área de 
Producción definirá la personalización de las prendas junto 
al cliente. 
 El área de Producción emitirá la Orden de Trabajo, con la 
cual realizará seguimiento al proceso, enviándola al área de 
Depto. de Compras y Personal. 
 El depto. de Compras y Personal realizará la compra de las 
materias primas, según lo especificado en orden de trabajo, 
para luego disponibilizarlas en la bodega, la cual también es 
parte de su administración. 
 El área de corte tomará las materias primas y dividirá el 
proceso en Corte de Moldes, o Corte de Paño. El segundo se 
realiza cuando el pedido es de tipo personalizado. 
 Si los cortes se realizan de forma errada, se deberá solicitar 
nuevamente la materia prima a bodega o almacenamiento. 
 Si el Corte de Paño es correcto, la tela pasa al área de 
Estampado, en donde pasa por un primer proceso de 
Sublimación, en donde se realizan la personalización de las 
prendas, para luego devolverse al Corte de Molde. 
 Si la sublimación se realiza de forma errada, se deberá 
solicitar nuevamente la materia prima a bodega o 
almacenamiento. 
 Una vez realizado de forma correcta el Corte de Molde, las 
telas pasan al área de Estampado Simple, en donde se 
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realizan las terminaciones de las vestimentas, como los 
números, nombres, insignias, etc. 
 Si el estampado simple se realiza de forma errada, se deberá 
solicitar nuevamente la materia prima a bodega o 
almacenamiento. 
 Si en el área de Estampado el proceso termina de forma 
correcta, las telas pasan al área de Costura, en donde se 
validan realizan las costura de todas las prendas. Validando 
posteriormente si estas quedaron bien realizadas.  
 En el caso que las costuras no sean las correctas, las 
prendas se descoserán para entrar nuevamente al proceso 
de Costura. Si por el contrario se encuentran correctas, 
pasan al área de Calidad. 
 En el caso que las costuras sean las correctas, las prendas 
pasan al área de Calidad, en donde se someterán a pruebas 
de resistencias y se validarán todos los cortes y estampado. 
 Si el producto no pasa la inspección final de calidad este 
será enviado a bodega o a tienda, solo en el caso que las 
fallas sean mínimas. 
 Si el producto pasa la inspección final de calidad, el 
productos pasa a almacenaje, quedando listo para el retiro o 
envío. 
 El área de Ventas (tienda), genera la boleta o factura por el 
resto de la cotización, entregando el producto al cliente. 
 
4. Ventas a Clientes: Confecciones. 
Detalle: 
En este flujo interactúan el Cliente, la Empresa con su 
área de Ventas (Tienda) y su área de Producción, en donde: 
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 El Cliente solicita una cotización a la Empresa. 
 La Empresa recepciona la solicitud, y luego envía la 
cotización al cliente. 
 El Cliente valida la cotización, precios y condiciones 
propuestas por la Empresa. Si no acepta la cotización, este 
proceso se dará por terminado, aunque internamente la 
empresa esperará hasta la fecha de expiración de la 
cotización.  
 Si acepta la cotización, el Cliente deberá realizar el pago del 
abono del 50% del precio final del trabajo, para que la 
empresa comience a trabajar. 
 La Empresa, una vez recepciona el abono del 50%, 
comenzará el trabajo, definiendo junto a Cliente la 
personalización de las prendas. El proceso de 
personalización puede iterar hasta encontrar efectivamente 
las necesidades del cliente. 
 Una vez acepta la personalización de las prendas la 
Empresa emitirá la orden de trabajo hacía el área de 
producción. 
 El área de producción confeccionará las prendas y quedarán  
como producto final. 
 El área de ventas informará al cliente, el termino del trabajo 
y su disponibilidad para retiro o envío (según acuerdo en 
cotización). 
 El Cliente procederá a cancelar el resto de saldo adeudado, 
mientras que la Empresa validará la recepción de este para 
emitir la boleta o factura. 
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 El Cliente recepcionará la boleta o factura emitida, y 
recepcionará los productos terminado, dando por finalizado 
el proceso de venta de confecciones. 
 
5. Ventas a Clientes: Artículos o Accesorios. 
Detalle: 
En este flujo interactúan el Cliente, la Empresa con su 
área de Ventas (Tienda) y su Bodega, en donde: 
 El Cliente solicita una características del producto. 
 Área de venta informa sobre característica, precios y stock 
del producto. 
 Área de venta disponibiliza producto muestra para revisión 
por parte del cliente. 
 El Cliente procede a revisar el producto, donde si no esta 
conforme el proceso se da por terminado. Si esta conforme, 
solicita cantidad para comprar. 
 Área de ventas busca productos en bodega, y los 
disponibiliza para  muestra. 
 Área de ventas genera Boleta o Factura. 
 Cliente realiza pago de Boleta o Factura. 
 Área de ventas recepciona el pago de Boleta o Factura y 
Entrega el Producto. 
 Cliente recepciona producto y el proceso se da por 
finalizado. 
 
6. Garantía por Artículos. 
Detalle: 
En este flujo interactúan el Cliente, la Empresa con su 
área de Ventas (Tienda) y su Bodega, en donde: 
 El Cliente solicita revisión del producto. 
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 El área de Ventas valida causa de desperfecto. Si es por mal 
uso, se informa a cliente y el proceso termina.  
 Si la falla es de origen (calidad), área de Ventas emite orden 
de cambio. 
 Área de ventas busca cambio de artículo en bodega. 
 Se disponibiliza para revisión por parte del Cliente. 
 Cliente valida estado del nuevo producto. 
 Área de ventas genera boleta o factura y entrega producto. 
 Cliente recepciona producto y el proceso finaliza. 
 
III.4 Determinación de la organización humana y jurídica del 
proyecto 
III.4.1 Organigrama. 
A continuación se presenta el Organigrama relativo a nuestra 
empresa, en donde se puede observar los departamentos, áreas y 
encargados, que darán vida a los procesos de esta (Fig. 10): 
 
 
Fig. 10 Organigrama, Fuente: Elaboración Propia. 
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Se trabajará con responsabilidades cruzadas, es decir, que un 
cargo podrá realizar más de una función definida en el organigrama. En 
este caso nos referimos al Administrador, quién efectuará también las 
labores del los cargos Jefe de Producción y Encargado de Calidad y 
Empaque. También se externalizarán los servicios de Contador y 
Diseñador Gráfico. 
 
III.4.2 Descripción de Cargos. 
A continuación se describen las características de cada cargo 
especificado en el organigrama anterior: 
 
Identificación: Administrador 
Funciones:  
 
 Planear 
 Organizar 
 Dirigir 
 Controlar 
 Autorizar 
 Establecer 
 Supervisar 
 Implantar 
Actividades:  Elaborar los planes generales de la empresa. 
 Solucionar los problemas de tipo laboral y 
administrativo que se presenten en la empresa. 
 Establecer y hacer respetar los lineamientos de 
la empresa. 
 Analizar y decidir las acciones relativas a la 
situación financiera de la empresa. 
 Atender a proveedores y clientes especiales. 
 Establecer estrategias de producción y venta 
junto a las áreas de Producción, 
Administración y Comercialización. 
 Promoción del producto. 
 Revisar las declaraciones fiscales anuales y 
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periódicas, los estados financieros, realizadas 
por el departamento de Contabilidad. 
 Validar el cumplimiento de las obligaciones 
fiscales. 
 Revisar los registros y corregir la información 
contable. 
 Planear, organizar, controlar y evaluar el 
desempeño de las actividades relacionadas con 
la administración de personal y la producción. 
 Y demás funciones correspondientes al puesto. 
Responsabilidad: 
 
El titular del puesto es responsable para: 
 Toma de decisiones 
 Definición y logro de objetivos 
 Supervisión del personal 
 Documentos e información confidencial 
 Establecer estrategias de trabajo 
 Manejar valores en documentos 
 Trámites administrativos 
Coordinación:  
 
Interna : 
 Con: Encargados de Corte, Sublimar,  
Confección,  Calidad, Embalaje, Ventas y 
Publicidad, Personal, Compras y Personal. 
 Para: Delegar autoridad. 
 
Externa: 
 Con : Proveedores o Clientes especiales. 
 Para : Compra de materia prima, o cierre de 
ventas importantes. 
 
 Con : Gobierno 
 Para : Pago de impuestos 
 
Identificación: Contador 
Funciones:  
 
Encargado de todas las actividades contables de la 
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empresa. 
Actividades:  Elaborar y revisar las declaraciones fiscales 
anuales y periódicas. 
 Pago a empleados. 
 Elaborar los estados financieros. 
 Realizar un análisis de los estados financieros. 
 Cumplir con las obligaciones fiscales. 
 Contrato de personal. 
Responsabilidad: 
 
 Responder ante Gerencia por los ingresos y 
egresos de la empresa. 
 Cumplir con  todas las ordenanzas de la ley. 
 Generar los contratos al personal. 
 Asegurar el pago de remuneraciones. 
Coordinación:  
 
Interna : 
 Con: Depto. de Personal y Compras. 
 Para: Generar los contratos, y registrar los 
gastos de la empresa. 
 
 Con: Depto. de Ventas y Publicidad. 
 Para: Registrar los ingresos de la empresa. 
 
 Con: Administrador. 
 Para: Informar de los actos contables de la 
empresa. 
 
Externa: 
 Con : Gobierno. 
 Para: Informar estados contables de la 
empresa. 
 
Identificación: Jefe de Producción 
Funciones:  
 
Encargado de validar el correcto proceso de la 
confecciones de indumentaria deportiva. 
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Actividades:  Recepcionar orden de trabajo. 
 Validar los diseños, cortes y logos. 
 Realizar seguimiento a todo el proceso 
productivo. 
 Informar del proceso productivo a gerencia. 
Responsabilidad: 
 
 Validar por la correcta ejecución del proceso 
productivo. 
 Asegurar el material para estampados, 
sublimación, cortes de tela, logos, números, 
etc. 
 Asegurar correcta ejecución de los procesos en 
cada área de producción. 
 Comunicar con gerencia y cada área el estado 
del proceso. 
Coordinación:  
 
Interna : 
 Con: Depto. de Ventas. 
 Para: Informar finalización de orden. 
 
 Con: Administrador. 
 Para: Informar resultado de los procesos de 
producción. 
 
 Con: Área de Corte, Sublimado, Confección, 
Calidad y Embalaje. 
 Para: Informar estado de Orden, para iniciar 
sus etapas. 
 
 Con: Diseñador Gráfico. 
 Para: Definir diseño y personalización de las 
prendas, tipos de números, letras, logos, 
escudos. 
 
Externa: 
 Con : Cliente 
 Para : Definir diseño y personalización de las 
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prendas, tipos de números, letras, logos, 
escudos. 
 
Identificación: Diseñador Gráfico 
Funciones:  
 
Encargado de interpretar los requerimientos de los 
clientes, realizar la personalización de las prendas, 
definir logos, escudos y letras de las prendas. 
Actividades:  Definir personalización de prendas. 
 Definir tipo de letras. 
 Definir tipo de logos 
 Definir tipo de escudos. 
Responsabilidad: 
 
 Interpretar requerimientos del cliente. 
 Realizar propuestas de personalización de 
prendas. 
 Asegurar la correcta utilización del material 
para estampados, sublimación, cortes de tela, 
logos, números, etc. 
Coordinación:  
 
Interna : 
 Con: Jefe de Producción. 
 Para: Informar inicio o terminó de propuesta de 
personalización. 
 
Externa: 
 Con : Cliente 
 Para : Definir diseño y personalización de las 
prendas, tipos de números, letras, logos, 
escudos. 
 
Identificación: Encargado de Corte 
Funciones:  
 
Encargado de planificar el corte de telas, según las 
ordenes de trabajo existentes. 
Actividades:  Planifica corte de telas. 
 62 
 
 Realiza corte de telas. 
 Genera bitácora de trabajo para operador 1. 
 Seguimiento de la planificación de corte. 
 Informar a otras áreas sobre el estado de la 
orden. 
Responsabilidad: 
 
 Optimizar el uso de la materia prima. 
 Cumplir con lo tiempos de trabajo. 
 Auditar trabajo del operador 1. 
 Apoyar el trabajo de operador 2. 
 Informar procesos satisfactorios o erróneos. 
Coordinación:  
 
Interna : 
 Con: Jefe de Producción. 
 Para: Informar estado de la orden. 
 
 Con: Áreas de Corte, Confección, Calidad y 
Embalaje. 
 Para: Realizar seguimiento de la orden. 
 
Externa: 
 Con : No aplica. 
 Para : No aplica. 
 
Identificación: Encargado de Sublimar 
Funciones:  
 
Encargado de planificar la sublimación y estampado 
de telas, según las ordenes de trabajo existentes. 
Actividades:  Planifica sublimación y estampados de telas. 
 Realiza sublimación y estampados de telas. 
 Genera bitácora de trabajo para operador 2. 
 Seguimiento de la planificación de sublimación 
y estampados. 
 Informar a otras áreas sobre el estado de la 
orden. 
Responsabilidad:  Optimizar el uso de la maquinaria. 
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  Cumplir con lo tiempos de trabajo. 
 Auditar trabajo del operador 2. 
 Apoyar el trabajo de operador 2. 
 Informar procesos satisfactorios o erróneos. 
Coordinación:  
 
Interna : 
 Con: Jefe de Producción. 
 Para: Informar estado de la orden. 
 
 Con: Áreas de Corte, Confección, Calidad y 
Embalaje. 
 Para: Realizar seguimiento de la orden. 
 
Externa: 
 Con : No aplica. 
 Para : No aplica. 
 
Identificación: Encargado de Confección 
Funciones:  
 
Encargado de planificar la confección de las prendas, 
según las ordenes de trabajo existentes. 
Actividades:  Planifica confección de moldes de telas. 
 Realiza confección de telas. 
 Genera bitácora de trabajo para costurera 1 y  
2. 
 Seguimiento de la planificación de confección. 
 Informar a otras áreas sobre el estado de la 
orden. 
Responsabilidad: 
 
 Optimizar el uso de la maquinaria. 
 Cumplir con lo tiempos de trabajo. 
 Auditar trabajo del costurera 1 y 2. 
 Apoyar el trabajo de costureras. 
 Informar procesos satisfactorios o erróneos. 
Coordinación:  
 
Interna : 
 Con: Jefe de Producción. 
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 Para: Informar estado de la orden. 
 
 Con: Áreas de Corte, Confección, Calidad y 
Embalaje. 
 Para: Realizar seguimiento de la orden. 
Externa: 
 Con : No aplica. 
 Para : No aplica. 
 
Identificación: Encargado de Calidad y Embalaje 
Funciones:  
 
Encargado de realizar el control de calidad a las 
prendas y accesorios, para posteriormente, embalar 
los productos para su entrega final. 
Actividades:  Realiza control de calidad a prendas. 
 Realiza control de calidad a accesorios. 
 Informar a área de ventas sobre el estado de la 
orden. 
Responsabilidad: 
 
 Optimizar el uso de los tiempos de calidad. 
 Detectar fallos en los productos finales. 
 Informar el resultado de los procesos de 
pruebas. 
Coordinación:  
 
Interna : 
 Con: Jefe de Producción, Áreas de Corte, 
Confección, Calidad y Embalaje. 
 Para: Informar resultado del proceso. 
 
Externa: 
 Con : No aplica. 
 Para : No aplica. 
 
Identificación: Encargado de Ventas y Publicidad. 
Funciones:  
 
Encargado de atender al público, realizar 
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cotizaciones, mantener las redes de contacto, 
actualizar los medios de comunicación de la empresa. 
Actividades:  Recepciona solicitudes de cotizaciones. 
 Genera cotizaciones. 
 Contacta a clientes para informar termino de la 
orden. 
 Comunica a depto. de compra sobre accesorios 
necesarios. 
 Entrega productos finales. 
 Informar a Gerencia sobre la ventas. 
Responsabilidad: 
 
 Asegurar la correcta atención de los clientes. 
 Recepcionar exactamente lo requerido en cada 
orden. 
 Realizar seguimiento de la orden. 
 Informar sobre el estado de la orden. 
 Actualizar redes sociales con nuevos trabajos. 
 Proponer a administrador nuevas ideas de 
venta. 
 Mantener stock en tienda. 
Coordinación:  
 
Interna : 
 Con: Jefe de Producción. 
 Para: Informar generación de nueva orden. 
 
 Con: Administrador. 
 Para: Proponer estrategias de ventas. 
 
Externa: 
 Con : Cliente. 
 Para : Recepcionar y enviar cotizaciones, 
Informar término de orden, recepción de pagos. 
 
Identificación: Encargado de Personal y Compras 
Funciones:  
 
Encargado de contratar y mantener las relaciones 
con el personal, realizar cotizaciones y compras de 
 66 
 
productos y materiales con proveedores. 
Actividades:  Realizar la contratación. 
 Pago a empleados. 
 Compras materia prima según orden de 
trabajo. 
 Comprar accesorios dependiente del stock. 
 Disponibilizar materia prima en bodega. 
 Mantener bodega y almacenaje. 
 Ubicar posibles proveedores. 
Responsabilidad: 
 
 Asegurar el stock de accesorios en la empresa. 
 Asegurar la materia prima de las ordenes de 
trabajo. 
 Mantener contratos actualizados según leyes. 
 Buscar los mejores profesionales para cada 
una de las áreas. 
 Comunicar con contador para temas legales. 
 Informar sobre los gastos de le empresa a nivel 
de materia prima y accesorios. 
Coordinación:  
 
Interna : 
 Con: Depto. Venta y Publicidad. 
 Para: Recepcionar solicitud de accesorios y 
materia prima. 
 
Externa: 
 Con : Proveedores. 
 Para : Compra de accesorios y materia prima. 
 
Identificación: Operador 1 
Funciones:  
 
Apoyar en labores de corte de telas al encargado de 
corte. 
Actividades:  Cortar telas según definición entregada en 
orden de trabajo. 
 67 
 
Responsabilidad: 
 
 Asegurar la correcta ejecución de los cortes de 
telas. 
Coordinación:  
 
Interna : 
 Con: Encargado de Corte 
 Para: Obtener definición de cortes e informa el 
estado del proceso. 
 
Identificación: Operador 2 
Funciones:  
 
Apoyar en labores de sublimación y estampados de 
telas al encargado de sublimar. 
Actividades:  Sublimar y estampar telas según definición 
entregada en orden de trabajo. 
Responsabilidad: 
 
 Asegurar la correcta ejecución de la 
sublimación y estampado de telas. 
Coordinación:  
 
Interna :  
 Con: Encargado de Sublimar 
 Para: Obtener definición de sublimación y 
estampado e informa el estado del proceso.  
 
Identificación: Costurera 1 y Costurera 2 
Funciones:  
 
Apoyar en labores de costura de prendas al 
encargado de confección. 
Actividades:  Coser prendas según definición entregada en 
orden de trabajo. 
Responsabilidad: 
 
 Asegurar la correcta ejecución de la costura de 
prendas. 
Coordinación:  
 
Interna :  
 Con: Encargado de Confección 
 Para: Obtener definición de costura e informa 
el estado del proceso.  
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III.5 Identificación de los factores ambientales asociados al 
proyecto 
A continuación se definen los factores ambientales que 
afectarán a la empresa, de acuerdo a las siguiente estructura (Fig. 11): 
 
 
Fig. 11 Factores Ambientales, Fuente: Elaboración Propia. 
 
Los factores ambientales que afecta a una empresa, pueden 
aumentar o restringir las opciones de la dirección del proyecto, y pueden 
influir de manera positiva o negativa sobre el resultado de este. 
 
Los factores ambientales que definiremos para analizar en 
nuestra  empresa, son los siguientes: 
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 Procesos, estructura y cultura de la organización: 
Los procesos de nuestra empresa se encuentran ya 
definidos, son de fácil lectura y están divididos por cada actividad 
que realiza cada área de la empresa, para atender a requerimientos 
del cliente. En cuanto a la estructura de la empresa, está se presenta 
dentro del organigrama, el cual también se encuentra definido, y 
donde es posible validar para cada área, sus jefaturas directas y 
personal asignado, encontrando la definición de las actividades que 
cumplen cada uno de estos. 
Siendo una empresa que no posee experiencia en el 
mercado, se pretende crear una cultura organizacional, en base a las 
experiencias, hábitos, costumbres, creencias, y valores, que 
caracteriza al grupo humano existente, tomando como base 
principal, el enfoque de servicio al cliente. 
 
 Normas de industria o gubernamentales: 
o Regulaciones del organismo de control: Asegurar un buen 
lugar de trabajo, aplicando normas para que cada trabajador 
pueda acceder al mejor ambiente para ejecutar sus funciones. 
Temas ergonométricos, aseo, alimentación, etc, se encuentran 
insertos en este punto. 
o Códigos de conducta: como PYME no se creará un documento 
para establecer estos códigos, sin embargo, se podrán 
aseguran temas como la personalización única para cada 
cliente, dentro del proceso de confección, así poder fidelizar al 
cliente. 
o Normas de producto: Como especificaciones y criterios 
aplicables a características de los productos, al ser 
personalizados, estos variarán dependiendo de cada producto. 
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o Normas de calidad: La calidad de nuestras prendas se basará 
en la utilización de las mejores materias primas, fomentando la 
utilización de productos nacionales. También se establece 
dentro del proceso productivo, el aseguramiento de calidad, 
antes de entregar el producto final. 
o Normas de fabricación: Las normas de elaboración son criterios 
relativos a la manera en que éstos deben ser fabricados, 
apuntando directamente a los proceso de confección, puesto 
que gran parte del proceso se debe aplicar de una forma 
estándar, afectando directamente el producto final. 
 
 Infraestructura: 
La distribución presentando en el layout de la empresa, se 
base en entregar las mejoras maquinarias, asegurar el acceso a cada 
área, y disponibilizar todos los implementos para realizar el trabajo. 
Máquinas de coser, mesones de corte, plotter de sublimación, corte y 
estampados, etc. 
 
 Recursos humanos existentes: 
Para nuestra empresa se validarán las habilidades, 
disciplinas y conocimientos como los relacionados con el diseño, el 
desarrollo, las leyes, las contrataciones y bienes de capital. 
 
 Administración de personal: 
Pautas de retención y manejo de personal, revisión del 
desempeño de los empleados y registros de capacitación, política de 
horas extras y registro de horas trabajadas. 
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 Sistemas de autorización de trabajos de la compañía. 
Todos definidos dentro del proceso de venta. Si no es 
recibido el abono por parte del cliente, no se podrá generar la orden 
de trabajo, por lo que no existirá materia prima para utilizar. 
 
 Tolerancia al riesgo por parte de los interesados. 
Los riesgos se presentan a nivel de confección y 
personalización de los productos, por ejemplo, es factible poder 
trabajar sobre una orden, y posteriormente no recibir el pago del 
saldo, contemplando un plazo para poder utilizar las prendas 
realizadas. 
 
 Canales de comunicación establecidos en la organización. 
Se utilizarán los medios gratuitos más concurridos 
actualmente, en resumen, todos los disponibles por medio de 
internet. 
 
 Sistemas de información para la dirección de proyectos.  
En primera instancia, no se contempla utilizar  
herramientas automáticas, como una herramienta de software para 
definir cronogramas, un sistema de gestión de la configuración, un 
sistema de recopilación y distribución de información o interfaces 
web a otros sistemas automáticos en línea, puesto que no es 
primordial para el funcionamiento de la empresa. 
 
 Manejo de los recursos: 
o Calidad de aire: Los procesos productivos de la empresa no 
generan presencia de agentes contaminantes gaseosos y 
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partículas sedimentables, tampoco se encuentran generación 
de olores ofensivos y el material particulado (polvo). 
o Nivel de ruido y vibraciones: Las instalaciones se encuentran 
equipadas con panales que inhiben los ruidos molestos, esto 
debido a que se contempla la ubicación de la planta en un 
sector industrial. 
o Recurso agua: Se considera asegurada la calidad de esta, 
debido a que el proceso productivo no contempla su utilización. 
o Recurso electricidad: Este recurso es el más utilizado por los 
procesos productivos, todas las máquinas utilizan electricidad 
para funcionar y consumen gran cantidad de esta. Las 
instalaciones pueden soportar el consumo en paralelo, y al 
definir el cargo de Jefe de Producción, se pretende asegurar la 
correcta utilización de esta. 
o Desechos: No se generan desechos sólidos ni tóxicos, para no 
generar desechos en telas, se presenta el cargo de Diseñador 
Gráfico, el cual entregará las medidas de cada corte, y las 
dimensiones de los paños a utilizar. Si por algún motivo se 
generarán desechos de telas, se contempla utilizarlos en 
pequeñas confecciones, como insignias, escudos, jinetas, etc. 
 
III.6 Análisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e 
insumos 
Disponibilidad y costos de maquinaria. 
En cuanto a la disponibilidad de la maquinaria necesaria para 
la materialización del proyecto, se enfoca en identificar las posibles 
empresas dedicadas a la importación y venta de esta maquinaria, que 
siendo de tipo industrial, también contemplen el servicio técnico de 
estás, para realizar el plan de mantenciones y mejoras necesarias. Esta 
 73 
 
empresa también debe manejar una excelente calidad y contar con 
personal calificado como el principal recurso necesario. Se debe 
especificar que es posible obtener maquinaria de segunda mano, debido 
a que en el sector textil, este tipo de maquinaria posee un gran 
porcentaje de reventa, y debido a que las mantenciones y ajuste que se  
pueden aplicar, amplían su vida útil, volviendo al mercado, a precios 
más accesibles. 
Los costos para asegurar la maquinaria necesaria para 
implementar el proyecto, se abordarán en un método de inversión, con 
un financiamiento completo otorgado por la banca. 
 
Disponibilidad y Costos de insumos. 
En cuanto a la disponibilidad de los insumos, existe un gran 
cantidad de empresas serias que se dedican a proveer estos, por lo que 
al enfrentarnos a la necesidad de un producto, podremos seleccionar el 
proveedor que más nos acomode, distinguiéndose este por sobre los 
otros, en su calidad y precio. Para la evaluación económica de este 
estudio, se incluirá una compra de suministros para mantener en la 
tienda.  
 
IV. ESTUDIO ECONOMICO – FINANCIERO 
IV.1 Estudio económico 
IV.1.1 Evaluación de Ingresos. 
Para evaluar los ingresos del proyecto, se tomará como base 
los datos obtenidos desde el Estudio de Mercado, especialmente el 
apartado referente al Estudio de la Demanda, donde podremos observar 
el ingreso promedio que registró la empresa entrevistada durante el año 
2015. A este último le aplicaremos un porcentaje de crecimiento anual 
de un 5%, que se encuentra dentro del rango optimo de crecimiento 
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para una nueva empresa 3%  a 5%, por lo que nuestro detalle de 
ingresos se refleja en la siguiente tabla (Tab. 6): 
 
 
Tab. 6 Ingreso anual proyectado, Fuente: Elaboración Propia. 
 
De este 5% de aumento en la proyección anual de ingresos, se 
estima que un 80% será en base al concepto de confecciones, y el 
restante 20% se verá reflejado en la venta de artículos y/o accesorios 
(Tab. 7): 
 
 
Tab. 7 Porcentaje de Crecimiento, Fuente: Elaboración Propia. 
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Los ingresos mencionados están en base a indumentaria y 
accesorios deportivos, por lo que se considera los ingresos por venta de 
artículos y/o accesorios. 
Los valores totales se refieren a la ganancia neta obtenida. Los 
costos asociados se derivan básicamente de la materia prima y mano de 
obra para el cual su valor también esta en referencia al año 2015. 
Se considera un abono del 50% una vez aprobados los 
presupuestos, ingresando directamente como flujo de caja, destinados 
también al gasto en materias primas y mano obra. El restante 50% se 
considera como ganancia. 
De acuerdo a lo presentado, se puede observar que durante el 
proceso de producción, los únicos ingreso operacionales provienen del 
abono del 50% de la cotización. El restante 50% se recibe una vez 
finalizada la producción. 
 
IV.1.2 Evaluación de Costos. 
Es necesario identificar los costos y gastos que afectarán 
anualmente a nuestra empresa, tanto en sus etapas productivas como el 
ámbito de gestión. En este punto se identificarán los costos variables, en 
los cuales se incluye por ejemplo, la mano de obra directa y el consumo 
de los servicios básicos. También identificaremos los costos incurridos 
de manera fija, como el arriendo del local y el pago de gastos comunes. 
Es necesario aclarar que no se incurrirán en gastos para la compra de 
un terreno y la edificación de este. 
 
IV.1.2.1 Costos Variables. 
En este punto incluiremos costos incurridos en accesorios, 
insumos y materiales que utilizaremos desde que se genera una 
cotización, hasta que se confecciona una prenda. Para el caso de los 
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accesorios, como estos se manejan de forma variable, incluiremos un 
gasto inicial sobre un monto para mantener stock, más una gasto 
diferenciado por año. También se incluirán los costos incurridos en 
transporte, empaque y otros que dependen del nivel de producción. 
 
IV.1.2.2 Costos Fijos. 
Se identifican como el consumo constante requerido para el 
funcionamiento de la empresa, dentro del cual se encuentra el arriendo 
del local, que varia por el sector de ubicación y sus canales de accesos. 
Otros gastos incluidos en este punto son el servicio de internet y 
telefonía, el cual está suscrito por el local arrendado. Se incluyen 
también los costos administrativos, ventas y publicidad, representados 
por el pago de remuneraciones. El gastos de servicios básicos son 
indispensable contemplar, ya que sin estos la maquinaria no podría 
funcionar. 
 
El plan de remuneración mensual se considera dentro de los costos 
fijos, siendo su desglose, el siguiente (Tab. 8): 
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Tab. 8 Plan Remuneración Mensual, Fuente: Elaboración Propia. 
 
Según lo anterior el costo anual total se refleja en la siguiente tabla 
(Tab. 9): 
 
 
Tab. 9 Tabla Costo Anual, Fuente: Elaboración Propia. 
 
Así como los ingresos, los costos también sufrirán variación 
durante el periodo de evaluación del proyecto. Este se estima en un 1% 
anual, en relación directa con arriendo y materias primas e insumos. 
 
 78 
 
IV.1.3 Inversión Inicial. 
La inversión inicial se concentrará de forma principal en  
maquinarias y mobiliario, necesarios para llevar a cabo  la actividad. El 
local se manejará en régimen de arriendo, por tanto no se incorpora en 
la inversión inicial del proyecto. Así mismo tampoco se manejará 
concepto de inversión inicial, cualquier monto en relación para asegurar 
la funcionalidad de la empresa en los primeros meses, puesto que este 
se validará posteriormente en el apartado referente al capital de trabajo. 
 
En vista de los expresado, se presentan los montos necesarios a 
contemplar en la inversión inicial (Tab. 10): 
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Tab. 10 Tabla inversión inicial, Fuente: Elaboración Propia. 
 
IV.1.4 Depreciación. 
La depreciación de los activos fijos se realizará de forma lineal, 
para evidenciar la pérdida en su valor, en relación a su valor de 
adquisición y los años de utilización de los mismos. Con este método 
obtendremos la depreciación acumulada y el valor libro, a través de la 
división del costo inicial versus los años de vida útil, lo que nos 
permitirá obtener información relevante al momento de evaluar un 
posible cambio de maquinaria. 
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El plan de depreciación de maquinaria contempla un valor 
comercial de venta de al 7to año, para toda activo que presente vida útil 
de 5 años, de un 50% del valor de adquisición. Sobre este valor 
comercial, la empresa espera obtener de su venta (valor residual) un 
70%. 
También se considera un valor comercial de venta para el 
activo en tecnología, de un 25% del valor de adquisición, además se 
considera un valor residual para los activos tecnológicos de vida útil 7 
años, de un 60% del valor comercial. Para el mobiliario no se contempla 
renovación, puesto que este es de larga vida útil (Tab. 11): 
 
 
Tab. 11 Tabla Depreciación, Fuente: Elaboración Propia. 
 
IV.2 Evaluación financiera 
IV.2.1 Financiamiento. 
Para el presente proyecto en evaluación y según la 
especificación de inversión a realizar, se ha considerado el caso de 
financiar el costo de la inversión, con una estructura mixta, 
correspondiente a un 30% de capital aportado por los inversionistas, 
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que ofrecerá como representante legal. El restante 70% será financiado 
con un crédito de consumo tomado en la banca nacional. Se ha 
considerado obtener el crédito como empresa, aceptando todas la 
disposiciones que interponen las casas de banca privada. 
El monto a financiar será definido como la inversión inicial a 
realizar por concepto de activos $12.530.000, para el cual se solicitará  
en la banca un crédito por el 70%, equivalente a $8.771.000. Se 
evaluaron todas las casas bancarias, obteniendo la mejor alternativa 
solicitar a Banco de BBVA, un crédito a 5 años, con una tasa de interés 
de 0,93 % mensual, para el cual se especifica su detalle (Tab. 12): 
 
Amortización Crédito de Consumo 
Periodo Saldo Inicial Interés Amortiza. Saldo Final 
1 8.771.000 81.570 109.833 8.661.167 
2 8.661.167 80.549 110.854 8.550.313 
3 8.550.313 79.518 111.885 8.438.428 
4 8.438.428 78.477 112.926 8.325.502 
5 8.325.502 77.427 113.976 8.211.526 
6 8.211.526 76.367 115.036 8.096.490 
7 8.096.490 75.297 116.106 7.980.384 
8 7.980.384 74.218 117.185 7.863.199 
9 7.863.199 73.128 118.275 7.744.924 
10 7.744.924 72.028 119.375 7.625.549 
11 7.625.549 70.918 120.485 7.505.064 
12 7.505.064 69.797 121.606 7.383.458 
13 7.383.458 68.666 122.737 7.260.721 
14 7.260.721 67.525 123.878 7.136.843 
15 7.136.843 66.373 125.030 7.011.813 
16 7.011.813 65.210 126.193 6.885.620 
17 6.885.620 64.036 127.367 6.758.253 
18 6.758.253 62.852 128.551 6.629.702 
19 6.629.702 61.656 129.747 6.499.955 
20 6.499.955 60.450 130.953 6.369.002 
21 6.369.002 59.232 132.171 6.236.831 
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22 6.236.831 58.003 133.400 6.103.431 
23 6.103.431 56.762 134.641 5.968.790 
24 5.968.790 55.510 135.893 5.832.897 
25 5.832.897 54.246 137.157 5.695.740 
26 5.695.740 52.970 138.433 5.557.307 
27 5.557.307 51.683 139.720 5.417.587 
28 5.417.587 50.384 141.019 5.276.568 
29 5.276.568 49.072 142.331 5.134.237 
30 5.134.237 47.748 143.655 4.990.582 
31 4.990.582 46.412 144.991 4.845.591 
32 4.845.591 45.064 146.339 4.699.252 
33 4.699.252 43.703 147.700 4.551.552 
34 4.551.552 42.329 149.074 4.402.478 
35 4.402.478 40.943 150.460 4.252.018 
36 4.252.018 39.544 151.859 4.100.159 
37 4.100.159 38.131 153.272 3.946.887 
38 3.946.887 36.706 154.697 3.792.190 
39 3.792.190 35.267 156.136 3.636.054 
40 3.636.054 33.815 157.588 3.478.466 
41 3.478.466 32.350 159.053 3.319.413 
42 3.319.413 30.871 160.532 3.158.881 
43 3.158.881 29.378 162.025 2.996.856 
44 2.996.856 27.871 163.532 2.833.324 
45 2.833.324 26.350 165.053 2.668.271 
46 2.668.271 24.815 166.588 2.501.683 
47 2.501.683 23.266 168.137 2.333.546 
48 2.333.546 21.702 169.701 2.163.845 
49 2.163.845 20.124 171.279 1.992.566 
50 1.992.566 18.531 172.872 1.819.694 
51 1.819.694 16.923 174.480 1.645.214 
52 1.645.214 15.300 176.103 1.469.111 
53 1.469.111 13.663 177.740 1.291.371 
54 1.291.371 12.010 179.393 1.111.978 
55 1.111.978 10.341 181.062 930.916 
56 930.916 8.658 182.745 748.171 
57 748.171 6.958 184.445 563.726 
58 563.726 5.243 186.160 377.566 
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59 377.566 3.511 187.892 189.674 
60 189.674 1.764 189.639 0 
Tab. 12 Cuadro Amortización, Fuente: Elaboración Propia. 
 
IV.2.2 Evaluación Inversión en Capital de Trabajo. 
El capital de trabajo es la capacidad de una empresa para 
desarrollar sus actividades de manera normal en el corto plazo. Puede 
calcularse como el excedente de los activos sobre los pasivos de corto 
plazo. El capital de trabajo permite medir el equilibrio patrimonial de la 
compañía. Se trata de una herramienta muy importante para el análisis 
interno de la empresa, ya que refleja una relación muy estrecha con las 
operaciones diarias del negocio. 
Como los flujos de ingresos y egresos proyectados son 
favorables, se determinó como capital de trabajo necesario el valor del 
resultado de la resta entre los ingresos y egresos del primer año (Tab. 
13): 
 
 
Tab. 13 Capital de Trabajo, Fuente: Elaboración Propia. 
 
Según este método, el valor de $8.032.164, será la inversión 
que debemos efectuar en capital de trabajo, para financiar una 
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operación normal. El aporte del capital de trabajo será realizada en total 
por los inversionistas, los cuales esperan recuperar la inversión al 5to 
año del proyecto. 
 
IV.2.3 Evaluación de la Tasa de Descuento. 
Como la empresa es nueva y no se cuenta con un patrimonio 
establecido, así también, tampoco con deudas, por lo que para obtener 
la tase de descuento a aplicar, se utilizara la misma tasa de retorno, que 
soliciten los inversionistas. 
Para la determinación de la tasa de costo exigida al 
inversionista (Ke) se utilizará la metodología CAPM (Capital Asset Pricing 
Model) la cual considera el riesgo de mercado (operacional) asociado a la 
inversión mediante el factor Beta ß, es cual es previamente 
desapalancado para restar del modelo el riesgo financiero, dejando 
únicamente el riesgo operacional (Fig. 12): 
 
 
Fig. 12 Cálculo CAPM, Fuente: losinversores.es. 
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La tasa libre de riesgo Rf, se obtiene desde la tasa de interés 
de los bonos licitados por el BCCh (BCP) a 5 años (Porcentaje), la cual 
en promedio entrega un valor de 5,26%.  
La rentabilidad del mercado Rm se obtiene desde el valor del 
IPSA, calculando los retornos obtenidos hasta la fecha, del presente año, 
el cual nos entrega un valor de 8,59%. 
Beta se obtiene al  contrastar el crecimiento del mercado, 
versus el presentado por alguna empresa similar a la nuestra, mediante 
el calculo de la covarianza y varianza de ambos, obteniendo un valor de 
0,93%, en relación al presente año (Fig. 13): 
 
 
Fig. 13 Cálculo de Beta, Fuente: indice beta fs blogspot. 
 
De acuerdo a la metodología establecida previamente y los 
valores considerados para el cálculo, la respectiva de la tasa de 
descuento del proyecto es el valor final obtenido para CAPM 5,23%. 
 
IV.2.4 Resultado del Proyecto: Flujo de Caja. 
A continuación se presentan los resultados del flujo de caja  
del proyecto descontado a un 5,23% anual por el periodo de evaluación 
de 5años. El análisis entrega un VAN de $8.052.802 (ganancias por 
sobre la rentabilidad exigida), una TIR anual de 21%, y la certificación 
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de que el periodo de recuperación del capital debe ser en el 5to año (Tab. 
14): 
 
 
Tab. 14 Flujo de Caja, Fuente: Elaboración Propia. 
 
Según el resultado obtenido en el flujo de caja, evaluado en un periodo 
de cinco años, la VAN y TIR obtenidas son favorables, en relación a la 
tasa de descuento requerida para el proyecto, con valores de $8.052.802 
y 21% respectivamente, por lo que según los resultados, es aceptable la 
realización del proyecto. 
 
IV.3 Análisis de sensibilidad 
En este punto procederemos a analizar la variabilidad de los 
indicadores VAN y TIR obtenidos del flujo de caja, en relación a posibles 
cambios generados en los parámetros de entrada que determinaron el 
resultado, que en este caso, y para efectos del análisis, seleccionaremos 
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los ingresos por ventas en confecciones, ingresos por ventas de artículos 
o accesorios, y el costo general del proyecto. 
Normalmente evaluar un proyecto de inversión mediante un 
enfoque tradicional, se utiliza el criterio  de aceptar el valor del mayor 
VAN. Para validar los riesgos de esta inversión y apoyar la toma de 
decisión, utilizaremos la Simulación de Montecarlo a través del software 
Crystal Ball, bajo un entorno Microsoft Excel. 
Se tomará como base el primer año del flujo de caja, el cual se 
verá afectado por las variables de entrada, que actuaran modificando los 
valores proyectos de los siguientes años, con esto obtendremos la 
variación de los indicadores VAN y TIR. 
 
IV.3.1 Distribución de probabilidades. 
 Ingresos por ventas en confecciones: Se define como distribución 
triangular, apoyado sobre la base del estudio de mercado realizado, el 
cual índica que deberíamos obtener como mínimo, un ingreso de 
$25.980.000. A este se le aplica el porcentaje de crecimiento definido 
actualmente de un 5%, lo que genera el ingreso máximo estimado del 
primer año en $27.366.000. Las ventas más frecuentes se obtienen 
en base a un promedio del primer año, entregando un valor de 
$26.673.000 (Fig. 14): 
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Fig. 14 Distribución de Probabilidades Ventas por Confecciones,  
Fuente: Crystal Ball. 
 
 Ingresos por ventas en artículos o accesorios: Se define como 
distribución triangular, apoyado sobre la base del estudio de 
mercado realizado, el cual índica que deberíamos obtener como 
mínimo, un ingreso de $8.760.000. A este se le aplica el porcentaje 
de crecimiento definido actualmente de un 5%, lo que genera el 
ingreso máximo estimado del primer año en $9.016.000. Las ventas 
más frecuentes se obtienen en base a un promedio del primer año, 
entregando un valor de $8.843.250 (Fig. 15): 
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Fig. 15 Distribución de Probabilidades Ventas Artículos/Accesorios, 
 Fuente: Crystal Ball. 
 
 Costo general del proyecto: Se define como una distribución 
uniforme, en base al estudio económico realizado, se contempla un 
costo máximo de $26.053.500, el cual incluye el costo fijo y variable 
de la empresa, sin contar el costo anual del crédito para inversión 
inicial. El costo mínimo estará dado por el costo fijo de la empresa, 
por un total de $24.705.000 (Fig. 16): 
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Fig. 16 Distribución de Probabilidades Costos Generales, 
 Fuente: Crystal Ball. 
 
Para efectos de la simulación se establece un número de 
10000 pruebas a un nivel de confianza del 95% con método de muestreo 
de Montecarlo. Los resultados de la simulación para las variables 
dependientes VAN se establecen a continuación (Fig. 17 a 19): 
 
 91 
 
 
Fig. 17 Estadísticas resultado de estimación del VAN, Fuente: Crystal Ball. 
 
 
Fig. 18 Distribución de Probabilidad estimación del VAN, Fuente: Crystal Ball. 
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Fig. 19 Sensibilidad estimación del VAN por variables, Fuente: Crystal Ball. 
 
De acuerdo a los resultados obtenidos a partir de la 
simulación mediante método de Montecarlo es posible observar los 
siguientes aspectos relativos al desempeño del VAN del proyecto: 
 
 Sensibilidad Resultado VPN: Los costos generales, por ser una 
resta, tienen una relación negativa, además de un impacto de -63% 
en la VAN, por lo que se asume como la variable que más afecta al 
cálculo del VAN. Las ventas por concepto de confección, poseen una 
relación positiva, con un impacto de 34,6%. Las ventas por artículos 
o accesorios, poseen un impacto positivo menos de tan solo un 2,4%. 
Lo que indica este análisis es que el porcentaje los costos claramente 
están presentando una alta relevancia en la estructura del proyecto, 
lo cual indica que cualquier fluctuación del mercado, que haga bajar 
el estándar de venta, reflejaría un impacto negativo, que incluso los 
ingresos proyectados no serán capaz de solventar. Debido a lo 
anterior, sería recomendable aplicar estrategias para aumentar las 
ventas de ambos ítem, además de una revisión dentro de la 
estructura de costos del proyecto. 
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 Probabilidad Resultado VPN:A partir de la 10000 simulaciones a un  
95% de confianza, se observa un valor medio estimado de 
$7.207.350de VAN, el cual es un 10% inferior al caso base del flujo 
que entrega un valor de $8.052.802 de VAN por efecto principal de la 
probabilidad de desvío en los costos generales. La desviación 
estándar es de $1.643.042 estableciendo, con una desviación 
estándar, un rango inferior de $8.052.802y que representa en 
relación a la media un20% de probabilidad en este rango. De acuerdo 
a lo anterior el coeficiente de variación del VPN se establece en 
0,2279. El resultado del análisis nos presenta un VAN inferior al 
obtenido, el cual presenta una baja ganancia de un 10% aproximado 
para el proyecto. 
 
A continuación se presentan los resultados del análisis de sensibilidad 
de la TIR del proyecto (Fig. 20 a 22): 
 
 
Fig. 20 Estadísticas resultado de estimación del TIR, Fuente: Crystal Ball. 
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Fig. 21 Distribución de Probabilidad estimación del TIR, Fuente: Crystal Ball. 
 
 
Fig. 22 Sensibilidad estimación del TIR por variables, Fuente: Crystal Ball. 
 
De acuerdo a los resultados obtenidos a partir de la simulación 
mediante método de Montecarlo es posible observar los siguientes 
aspectos relativos al desempeño de la TIR del proyecto: 
 
 Sensibilidad Resultado TIR: Los costos generales, por ser una resta, 
tienen una relación negativa, además de un impacto de -63,6% en la 
TIR, por lo que se asume como la variable que más afecta al cálculo 
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de la TIR. Las ventas por concepto de confección, poseen una 
relación positiva, con un impacto de 34,1%. Las ventas por artículos 
o accesorios, poseen un impacto positivo menor de tan solo un 2,4%.  
Lo que indica este análisis es que el porcentaje los costos, al igual 
que en la VAN, presentan una alta relevancia en la estructura del 
proyecto, lo cual indica que cualquier claramente que se debe cuidar 
este indicador, puesto que marcará el resultado final del proyecto. 
 
 Probabilidad Resultado TIR:A partir de la 10000 simulaciones a un  
95% de confianza, se observa un valor medio estimado de 20% en la 
TIR, el cual es menor al 21% presentado en el caso base del flujo, por 
efecto principal de la probabilidad de desvío en los costos generales. 
La desviación estándar es de un 3%, lo cual indica que en relación al 
21%, este varía muy poco en el total de probabilidades simuladas. De 
acuerdo a lo anterior el coeficiente de variación dela TIR se establece 
en 0,1556. Según los datos entregados como resultado la tasa 
interna de retorno, no se moverá del 20%, el cual comparado con la 
tasa de descuento 5,26%, sigue siendo superior, y puede se utilizada 
como base para modificar la estructura del presente estudio. 
 
V. DISCUSIÓN DE RESULTADOS Y CONCLUSIONES GENERALES 
A continuación se exponen las principales conclusiones 
asociadas al desarrollo del proyecto de prefactibilidad en la creación de 
una empresa de confecciones, estampados y venta de artículos 
deportivos, a partir de los resultados obtenidos en el presente estudio, y 
mediante los siguientes puntos: 
 
 Factibilidad del Proyecto: De acuerdo a los respectivos estudios 
realizados podemos concluir que efectivamente existe una 
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oportunidad real para desarrollar el proyecto en la ciudad de 
Santiago. Esta conclusión es sustentada por la existencia de una 
demanda creciente, dondesi bien, es de tipo estacionaria, los cambios 
en el comportamiento de las personas, el clima, las campañas 
publicitarias, incentivan el crecimiento de esta demanda. Otro factor 
que sustenta la factibilidad, es la existencia de competencia, que en 
este caso no se centra totalmente en la confección de indumentaria, 
si no más bien en la comercialización de artículos. Ambos factores 
permiten la implementación de la estrategia de diferenciación 
definida en el estudio de mercado.  
También existe factibilidad normativa y legal para el desarrollo del 
proyecto, debido a la gran cantidad de opciones existentes que el 
gobierno pone a disposición para crear y apoyar a las pequeñas y 
medianas empresas. Actualmente es posible encontrar locales que 
cuentan con todas las condiciones necesarias y que además se 
encuentran ubicadas en sectores comerciales que potencian los 
negocios, enfocándose en que el entorno y su conectividad este 
acorde al giro de la empresa. En resumen, las condiciones locales 
para el desarrollo del proyecto son actualmente óptimas, lo que 
obedece a la posibilidad de introducir un producto/servicio que 
actualmente no se encuentra tan explotado, y que además, no existe 
una oferta similar, pudiendo satisfacer la demanda identificada, lo 
que aporta valor adicional al proyecto. 
 
 Costos del Proyecto: Al tener una organización estructurada, los 
costos fijos del proyecto se mantendrán en épocas de baja demanda, 
y solo experimentarán diferencias en la utilización de servicios 
básicos. Esto afecta directamente al flujo de caja del proyecto, donde 
el control delos costos del proyecto se establece como la variable de la 
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mayor incidencia en la variabilidad de los indicadores de rentabilidad 
del proyecto (TIR y VAN). De este modo se hace necesario 
implementar cambios en la estructura organizacional, para de estas 
forma minimizar el impacto de los costos en el proyecto, tales como:  
 
 Externalizar el servicio de costura: Al obtener estos servicios de 
forma externa, al empresa puede ahorrar dos cargos de costureras 
inicialmente definidos. Así el ahorro en concepto de remuneración 
sería en relación a los $360.000. Actualmente en el mercado 
existen servicios de este tipo, por los cuales se cancelan un rango 
de $1.000 a $1.500 por prenda realizada. Se contempla como 
prenda, todo el conjunto, ya sea camiseta, pantalón, chaqueta, 
etc. En este punto también se ahorra en maquinaria, debido a que 
ya no se necesitarán las máquinas de coser Recta y Overlock, que 
tiene un precio de $660.000, lo que genera un ahorro directo en la 
inversión inicial, que afecta directamente el costo fijo del crédito 
de consumo.  
Esta modificación también afecta directamente a los costos del 
proyecto, debido a que externalizar este servicio, significa una 
disminución en los costos fijos, pasando a ser considerados como 
costos variables. 
 
 Realizar cursos de capacitación: Si bien los cargos de diseñador 
gráfico y contador están considerados como externos, es factible 
que se asuma un costo inicial para obtener las capacidades 
necesarias para ejecutar estas funciones, así en el futuro no 
considerar gastos por externalizar estos servicios, los que en 
promedio generan costo por $100.000. 
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 Cruce de funciones: Fusionar las obligaciones de las áreas de 
comercialización y administración de Venta y RRHH, permitiría 
ahorrar un cargo por el cual actualmente se considera un gasto de 
$350.000 general, entre ambos. Al tener solo un encargado de 
ambas secciones se puede considerar un promedio de gasto de 
$250.000, lo cual permite ahorrar un monto de $100.000. 
También es factible considerar la fusión de las obligaciones de las 
áreas de corte y sublimado, permitiendo ahorra un cargo de 
operador, bajando de un gasto total de $360.000, a un promedio 
de $200.000 a $250.000. 
 
En resumen, todos los cambios a considerar en la estructura del 
proyecto, permiten ahorrar costos por conceptos de remuneraciones 
e inversión inicial, lo que incurre incluso en la posibilidad de 
considerar un local de menores dimensiones que cumpla con el 
nuevo estándar de la organización. 
 
 Rentabilidad y Riesgo de la Inversión: El proyecto ofrece una 
rentabilidad anual según TIR de 21% como base, y de 20% de 
acuerdo al análisis de sensibilidad realizado, los cuales se 
encuentran dentro de los rangos de rentabilidad esperada por los 
inversionistas para este tipo de proyectos cercana a 6% anual 
(CAPM). Del mismo modo se observa un VAN positivo de 
$8.052.802 como base y de $7.207.350 de acuerdo al análisis de 
sensibilidad realizado, por lo cual se recomienda la realización 
del proyecto. La tasa de descuento aplicada al flujo corresponde 
a un 5,23% anual, acuerdo a la metodología CAPM utilizada, con 
un beta de la industria de 0,93. La TIR y el VAN se ven afectados 
en mayor medida por los costos del proyecto, dado que esto se 
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mantendrán en épocas de menor demanda. La simulación de 
Montecarlo utilizada para realizar el análisis de sensibilidad nos 
muestra que si bien es aconsejable la realización del proyecto, los 
Costos de este representan en gran medida el punto de inflexión, y 
en este caso el grado de riesgo al cual está sujeto el proyecto, a 
partir de las variables de análisis seleccionadas. 
 
 
VI. GLOSARIO 
 
SIGLA DESCRIPCIÓN 
WFSGI World Federation of the Sporting Goods Industry 
SII Servicio de Impuestos Interno 
DOM Dirección de Obras Municipales 
DPI Departamento de Propiedad Industrial 
Dri-Fit Tecnología textil desarrollada por Nike 
BCG Matriz de Boston Consulting Group 
IPC Índice de precio al consumidor 
BCP Tasas de interés de los bonos licitados por el BCCh 
BCCh Banco Central de Chile 
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VIII. ANEXOS 
VIII.1 Flujo Proceso:Compra a Proveedores: Materia Prima. 
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VIII.2Flujo Proceso:Compra a Proveedores: Accesorios. 
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VIII.3 Flujo Proceso: Proceso Productivo. 
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VIII.4 Flujo Proceso: Ventas a Clientes: Confecciones. 
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VIII.5 Flujo Proceso: Ventas a Clientes: Artículos o Accesorios. 
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VIII.6 Flujo Proceso: Garantía por Artículos. 
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VIII.7Ingresos obtenidos desde entrevista. 
 
 
 
 110 
 
VIII.8 Ingresos proyectados primer año. 
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VIII.9 Costos proyectados primer año. 
 
 
 
